Разработка информационно-аналитического обеспечения для продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг Красноярского края (на примере ООО Телекоммуникационная компания "ТеКом") by Нестеров, Сергей Борисович
Федеральное государственное автономное 
образовательное учреждение высшего образования 
«СИБИРСКИЙ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 
Институт управления бизнес-процессами и экономики 
Кафедра «Бизнес-информатика» 
 
 
УТВЕРЖДАЮ 
Заведующий кафедрой 
_____     А. Н. Пупков 
              
« _____»_______2016 г. 
 
 
 
БАКАЛАВРСКАЯ РАБОТА 
 
38.03.05 «Бизнес-информатика» 
 
 
«Разработка информационно-аналитического обеспечения для 
продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг 
красноярского края (на примере ООО Телекоммуникационная компания 
«ТеКом»)» 
 
 
Руководитель __________   доцент кафедры БИ, к.т.н.         Р.Ю. Царев 
 
Выпускник  ___________                      С.Б. Нестеров 
 
Нормоконтролер   ________                   А.В. Раскина 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Красноярск 2016 
Федеральное государственное автономное 
образовательное учреждение высшего образования 
«СИБИРСКИЙ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ 
Институт управления бизнес-процессами и экономики 
Кафедра «Бизнес-информатика» 
 
 
 
 
 
УТВЕРЖДАЮ 
Заведующий кафедрой 
_______    А.Н. Пупков 
 « ___ » ______ 2016 г 
 
 
 
 
 
ЗАДАНИЕ  
НА ВЫПУСКНУЮ КВАЛИФИКАЦИОННУЮ РАБОТУ 
в форме бакалаврской работы 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Студенту            Нестерову Сергею Борисовичу     
                               
 
Группа УБ 12-09 Направление (специальность) 38.03.05«Бизнес-
информатика» 
 
Тема выпускной квалификационной работы «Разработка информационно-
аналитического обеспечения для продвижения компании на рынке 
телекоммуникационных услуг Красноярского края (на примере ООО 
Телекоммуникационная компания «ТеКом»)» 
Утверждена приказом по университету № 2511/с от 26.02.16 
Руководитель ВКР   Царев Р.Ю. – доцент кафедры «Бизнес информатика» 
ИУБПЭ СФУ                                                                                                                                                                                                                             
Исходные данные для ВКР нормативные и законодательные документы; 
специальная, научная литература; учредительные документы объекта 
исследования; внешняя информация об исследуемом предприятии; 
бухгалтерская, финансовая отчетность компании за 2015 год, штатное 
расписание компании за 2016 год. 
Перечень разделов ВКР: 1 Тенденции развития рынка 
телекоммуникационных услуг. 2 Разработка плана маркетинговых мероприятий 
для продвижения услуг. 3 Разработка информационно-аналитического 
обеспечения для продвижения на рынке телекоммуникационных услуг для 
телекоммуникационной компании «ТеКом». 
Перечень графического или иллюстративного материала с указанием 
основных чертежей, плакатов, слайдов: актуальность темы исследования; цели и 
задачи ВКР; теоретические аспекты построения системы управления рабочим 
временем персонала; классификация основных методов управления рабочим 
временем персонала; основные методы изучения затрат рабочего времени 
персонала; характеристика деятельности предприятия; финансовые результаты 
деятельности; ликвидность предприятия; результаты анализа использования 
рабочего времени сотрудников компании; обзор предложенных мероприятий по 
сокращению потерь рабочего времени персонала; результаты разработки 
информационно-аналитического обеспечения; результаты внедрения 
информационно-аналитического обеспечения; расчет экономической 
эффективности внедрения мобильного приложения; итоги и выводы. 
 
     Руководитель ВКР                         ______________             Р.Ю. Царев 
                                                                                    
    Задание принял к исполнению        ______________           С.Б. Нестеров 
 
 
 « ___ » __________ 2016   г. 
 
РЕФЕРАТ 
 
Тема выпускной квалификационной работы: «Разработка 
информационно - аналитического обеспечения для продвижения компании 
на рынке телекоммуникационных услуг Красноярского края (на примере 
ООО Телекоммуникационная компания «ТеКом»)». Пояснительная записка 
состоит из введения, трех глав, заключения, списка использованных 
источников и приложения. Общий объем − 63 с.  Пояснительная записка 
содержит 9 рисунков, 6 таблиц. Список использованных источников 
содержит 29 наименований. 
Объект исследования – ООО Телекоммуникационная компания 
«ТеКом». 
Цель: 
 – разработать информационно-аналитическое обеспечение для 
продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг 
Красноярского края (на примере ООО Телекоммуникационная компания 
«ТеКом»). 
Задачи: 
 Исследовать тенденции развития рынка телекоммуникационных 
услуг. 
 Провести анализ позиционирования ООО 
телекоммуникационной компании «ТеКом» на рынке 
телекоммуникационных услуг г. Красноярска. 
 Разработать план маркетинговых мероприятий по привлечению 
клиентов для компании «ТеКом». 
 Разработать информационно-аналитического обеспечения по 
привлечению клиентов для компании «ТеКом» в форме сайта. 
 Оценить экономическую эффективность внедрения 
информационно-аналитического обеспечения по привлечению клиентов в 
форме сайта для телекоммуникационных услуг. 
В результате было разработано информационно - аналитическое 
обеспечение в форме сайта и план маркетинговых мероприятий по 
продвижению сайта в сети Internet, которые будут способствовать 
узнаваемости компании, привлечению новых посетителей и росту объема 
оказываемых компанией услуг. 
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ВВЕДЕНИЕ 
 
Информационные ресурсы в последние годы приобретают все большее и 
большее значение, причем их значимость растет в геометрической прогрессии.  
Имея возможность донести информацию о своей продукции и услугах до 
широкого круга потребителей и используя информационные инструменты на 
полную мощность, компания закладывает фундамент своего успеха на рынке. 
Разнообразие информационных источников дает возможность 
использования различных комбинаций для продвижения и рекламы своего 
бизнеса. Периодические печатные издания, заполнение радио-пространства, 
баннерная реклама, рекламные боксы на улицах города, распространение 
листовок и буклетов – но всё это по эффективности вряд ли превосходит 
мощность всемирной web-паутины, сети Internet. 
Интернет стал обязательной компонентой любого успешного бизнеса, 
проекта либо организации. Наверное, не осталось уже человека, который не 
понимал бы огромных возможностей всемирной паутины для завоевания 
потенциальных клиентов целевой аудитории. Интернет – это эффективный 
инструмент исследований, развития торговли и бизнеса, воздействия на 
аудиторию без территориальных и национальных границ. 
Обслуживание пользователей информационной сетью осуществляется 
путем предоставления услуг и приложений. Услуги традиционно 
предоставлялись индустрией электросвязи, в то время как индустрия 
информационных технологий изначально стала предоставлять приложения. 
Более чем 90% людей сегодня используют Интернет для поиска 
информации о чем-либо. Если в XX веке человек, чтобы приобрести или 
продать недвижимость, купить вещи для себя и семьи, поехать отдыхать – был 
вынужден заниматься долгими изматывающими поисками, то в XXI веке 
достаточно просто набрать в строке любого поискового сайта интересующую 
тему или вопрос и получить исчерпывающую информацию. 
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Любая компания заинтересована в том, чтобы эта была информация о ее 
продукте или услуге.  А это возможно в двух случаях: либо фирма 
зарегистрирована в электронном каталоге предприятий города, в котором 
находится потенциальный клиент, либо она имеет собственный сайт, очень 
полно, доступно дающий информацию о сфере деятельности организации. 
Сайт гораздо более эффективен по многим причинам. Самой основной из 
которых является – в последнее время увеличившаяся доступность создания 
собственных электронных ресурсов и серьезная экономическая выгода от их 
использования. Кроме того, сайт компании выполняет еще ряд стратегически 
важных задач и функций.  
Актуальность темы выпускной квалификационной работы связана с 
малой узнаваемостью компаний малого и среднего бизнеса на рынке 
телекоммуникационных услуг города Красноярска и заключается в 
необходимости разработки и продвижении сайта по совершенствованию 
работы в рассматриваемой области, что позволит увеличить узнаваемость 
компании, привлечь больше клиентов и увеличить долю рынка и прибыль 
компании. 
Объект исследования – ООО Телекоммуникационная компания «ТеКом». 
Предмет исследования – процесс разработки информационно-
аналитического обеспечения взаимоотношений с клиентом. 
Задачи: 
− Исследовать тенденции развития рынка телекоммуникационных 
услуг. 
− Провести анализ позиционирования ООО телекоммуникационной 
компании «ТеКом» на рынке Телекоммуникационных услуг г. Красноярска. 
− Разработать план маркетинговых мероприятий по привлечению 
клиентов для компании «ТеКом». 
− Разработать информационно-аналитического обеспечения по 
привлечению клиентов для компании «ТеКом» в форме сайта. 
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− Оценить экономическую эффективность внедрения 
информационно-аналитического обеспечения по привлечению клиентов в 
форме сайта для телекоммуникационных услуг. 
Реализация всех поставленных задач рассматривается в разделах данной 
дипломной работы, в описании даны ссылки на графический материал, что 
позволяет более наглядно видеть процесс создания и администрирования сайта. 
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1. Тенденции развития рынка телекоммуникационных услуг 
 
1.1 Исследование тенденций развития мирового рынка 
телекоммуникационных услуг 
 
В настоящее время невозможно представить день без использования 
телекоммуникаций. В современном обществе утратили своё значение такие 
вещи как письмо, написанное от руки, стационарный телефон стал востребован 
только в крупных организациях, так как большое количество людей отдают 
предпочтение мобильной связи, ведь она многофункциональнее и свободнее в 
использовании. 
Для поддержания современных видов связи, требуется предоставлять 
телекоммуникационные услуги с использованием нового коммутационного 
оборудования. В связи с этим на рынке телекоммуникационных услуг 
востребованы компании, предоставляющие оказание услуг данной отрасли. 
Конкуренция на данном рынке сложная, так как развитие информационных 
технологий очень прогрессирует и идет борьба за приобретение новейшего 
оборудование и условия предоставление связи. 
Для современного рынка телекоммуникационных услуг характерны 
следующие общемировые тенденции развития: 
− глобализация – создание всемирной сети, построенной на базе 
национальных сетей персональной связи, объединенных в единое адресное 
пространство; 
− мультимедийность – конвергенция телекоммуникационных, 
информационных и компьютерных технологий;  
− персонализация – предоставление услуг связи в любом месте и в 
любое время в соответствии с индивидуальными потребностями клиентов. 
Международная торговля телекоммуникационными услугами – один из 
наиболее динамично развивающихся секторов экономики. В результате, 
сегодня большинство крупных телекоммуникационных компаний являются 
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транснациональными. Интернационализация операторов усиливается с каждым 
годом, особенно это затрагивает деятельность операторов, оказывающих услуги 
беспроводной связи. Следовательно, повышена роль инноваций в развитии 
мирового рынка телекоммуникационных услуг. 
На рис.1 видно, что на долю сотовой связи приходится 67% рынка 
телекоммуникаций, на фиксированную (проводную) телефонную связь – 26%, 
на фиксированный (проводной) широкополосный доступ – 6%, беспроводной 
широкополосный доступ – 1%. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Р
Рисунок 1 - Распределение телекоммуникационного рынка 
 
Основное направление последних 15 лет – бурное развитие мобильной 
связи и Интернета. Практически весь прирост пользователей 
телекоммуникационных сетей приходится именно на них. В связи с этим рынок 
телекоммуникационных услуг, который в последнее время показывает 
стабильные темпы роста, заслуживает особого внимания (рис. 2). 
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Рисунок 2 – Развитие и прогноз мирового рынка телекоммуникаций 2010-
2016гг (млн долл.) 
 
Из приведенной диаграммы видно, что по всем видам современной связи 
произошло увеличение, преимущественный вклад внесла США. 
Основным каналом доставки цифрового контента до потребителя сегодня 
являются контентные площадки в сети интернет. Они представляют собой 
магазины музыки, сайты доступа к платному видео, игровые контентные 
площадки и др. Существуют также смешанные площадки, которые предлагают, 
как музыку, так и электронные книги, и иные виды контента. Хорошим 
примером является компания Amazon.com, которая начинала как продавец 
электронных книг, но в дальнейшем стала распространять и другие виды 
контента. 
В развивающихся странах уровень проникновения подвижной сотовой 
связи достигает 68 % - главным образом за счет Азии и Азиатско-
Тихоокеанского региона. В Европе проникновение составляет 128,4 %, а в 
странах Азиатско-Тихоокеанского региона достигло только 70 %, хотя и 
насчитывает наибольшее число абонентов. Южная Америка, Африка и 
Ближний Восток, рынки которых обеспечивают наибольший прирост выручки 
от услуг мобильной связи, соответственно – 98,3 %, 62,5 %, 68,9 % 
 
В исследовании 2015 года Международный союз электросвязи выявил 
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рейтинг стран и территорий мира по индексу развития информационно-
коммуникационных технологий. 
Индекс развития информационно-коммуникационных технологий (ICT 
Development Index) — это комбинированный показатель, характеризующий 
достижения стран мира с точки зрения развития информационно-
коммуникационных технологий (ИКТ). Рассчитывается по методике 
Международного союза электросвязи (International Telecommunication Union), 
специализированного подразделения ООН, определяющего мировые стандарты 
в области ИКТ. 
 
Таблица 1 - Топ-10 Развитых стран 
Рейтинг Страна Индекс 
1 Южная Корея 8,93 
2 Дания 8,88 
3 Исландия 8,86 
4 Великобритания 8,75 
5 Швеция 8,67 
6 Люксембург 8,59 
7 Швейцария 8,56 
8 Нидерланды 8,53 
9 Гонконг 8,52 
10 Норвегия 8,49 
 
 Сетевые технологии на территории США имеют широчайшее 
распространение. Более 78% американцев имеют практически круглосуточный 
доступ к интернету, главным образом из дома или офиса. Поэтому интернет-
кафе даже в крупных городах относительно редки. Доступ к сети обычно 
включен в пакет услуг многих отелей и курортов, кафе или ресторанов, также 
можно подключиться через различные общественные и образовательные 
учреждения, деловые центры, книжные и фотомагазины, и общественные 
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библиотеки, предоставляющие как кабельное соединение, так и хот-споты Wi-
Fi.  
 
Таблица 2 - Крупнейшие компании телекоммуникационных услуг в США 
Название Штаб-
квартира 
Выручка 
(млрд 
долл.) 
Прибыль 
(млрд 
долл.) 
Активы 
(млрд 
долл.) 
Рыночная 
стоимость 
(млрд долл.) 
Число 
сотрудни
ков (тыс. 
чел.) 
AT&T Даллас, 
Техас 
124,3 19,9 268,5 168,2 265,4 
Verizon 
Communication
s 
Нью-Йорк, 
Нью-Йорк 106,6 2,5 220,0 101,3 194,4 
Comcast Филадельфия, 
Пенсильвания 
37,9 3,6 118,5 68,7 102,0 
Alltel 
Corporation 
Литл-Рок, 
Арканзас 7,9 0,842 76,5 21,4 53,5 
Sprint 
Corporation 
Оверленд-парк, 
Канзас 
34,5 3,4 110,7 67,3 95,6 
 
Не смотря на то что телекоммуникационные компании занимают 
почетные ниши в рейтинге журнала «Forbes», стоимость услуг дорогие, 
например, стоимость сотовой связи варьируется от $3 до $8, что совсем для нас 
неприемлемо.  
Тем не менее это позволяет сотрудничать с зарубежными 
телекоммуникационными компаниями. 9 мая в Гаване Государственное 
кубинское телекоммуникационное предприятие "Этекса" и американская 
компания T-Mobile USA подписали соглашение об установлении прямой 
телефонной связи и роуминга в рамках процесса нормализации отношений 
между двумя странами. 
Сегодня Китай привлекает к себе пристальное внимание как страна с 
весьма динамичным и перспективным рынком оборудования и средств 
телекоммуникаций.  
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Рынок телекоммуникаций в Китае во власти трех компаний, управляемые 
государством: Китайская телекоммуникационная компания, китайский Unicom, 
китайский Мобильный телефон. Но это не мешает развиваться и получать 
большие доходы компаниям таким как: China Mobile, China Satcom.  
Инженеры China Unicom работают над модернизацией сети 4G, что 
сможет внести положительные корректировки в прибыли компании, и увеличит 
экспорт продукции. 
В 2001 г. семнадцать китайских производителей мобильных телефонов 
образовали альянс China Mobile Communications Association с целью 
объединения усилий в исследованиях и разработках, создании сетей поставок 
компонентов и дистрибуции готовых изделий. Таким образом, если сегодня на 
долю местных производителей мобильных аппаратов приходится лишь 10% 
рынка, то уже в скором времени китайцы рассчитывают увеличить этот 
показатель как минимум до 50%. 
Развитие независимых провайдеров Интернета в Австралии затруднено 
из-за невысокой плотности населения страны. Несмотря на высокий уровень 
проникновения Интернета среди населения и корпоративных структур (63%), 
безлимитные тарифы фактически отсутствуют. Wi-Fi в публичных местах – 
редкость. 
Тем не менее в Австралии занимает основную долю рынка крупнейшая 
телекоммуникационная компания страны «Telstra», выручка которой составляет 
более 26 млрд долл. Так же имеются и другие компании, предоставляющие 
услуги данного направления. В стране работают компании пришедшие из-за 
границы – это два крупных оператора Vodafone и Optus. 
В Австралии существует уникальный метод предоставления связи – это 
покупка телефонов через контракт, то есть устройство продаётся сразу с 
контрактом сотового оператора. 
Если коснуться стран Европейского союза(ЕС), то там накоплен опыт 
значительного объема по обеспечению качества предоставляемых услуг связи, 
выражаемый в постоянном их совершенствовании при ежегодном снижении 
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тарифов на массовые услуги связи. 
В странах ЕС разработана и реализована система мер, реализующая 
защиту прав потребителей, основные из них это: обеспечение заключения 
контрактов; мониторинг соблюдения операторами показателей качества; 
обеспечение доступа к информации относительно предоставления услуг 
(включая опубликование целей по качеству и результаты их достижения). 
В странах СНГ даже в самых динамично развивающихся сегментах 
телекоммуникационного рынка уровень интеграции не превышает 
общемирового среднего значения. Но несмотря на это в отличие от Европы, 
Северной и Южной Америки, в странах СНГ процент проникновения 
фиксированной связи устойчиво растет. 
Мобильная телефония в регионе СНГ переживает значительный рост. 
Несмотря на высокие темпы роста сегмента фиксированной связи, основной 
тенденцией телекоммуникационного рынка является сдвиг от фиксированной к 
мобильной связи. 
В регионе СНГ использование Интернета заметно выросло, рынок 
Интернета вместе с рынком подвижной сотовой связи является важной 
областью роста телекоммуникационного рынка. 
Мировой рынок телекоммуникаций занимает высокую нишу на рынке 
услуг. Телекоммуникационный рынок имеет значительные перспективы в 
развитии и отлично адаптирован к инновациям.  
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1.2 Исследование тенденций развития рынка 
телекоммуникационных услуг в России  
 
Общедоступность телекоммуникационных услуг, наравне с иными 
условиями, оказывает большое влияние в свойство существования людей. 
Никак не беспричинно формирование телекоммуникационных услуг и 
инфраструктуры представляется первенствующим курсом работы 
правительства России до 2020 г., что отражено в федеральной государственной 
программе Российской Федерации «Информационное общество (2011–2020 
годы)». Оценка положения России относительно мирового сообщества 
осуществляется на основе рейтинга, представленного в ежегодном отчете 
Всемирного экономического форума. 
Основная задача российского телекоммуникационного рынка состоит в 
том, чтобы приспособиться к относительно скромному общему росту и 
регрессу в голосовой телефонии, на которые все еще приходится наиболее 
значительная доля выручки от продаж операторов. Провайдеры 
телекоммуникационных услуг должны изменять свои стратегии рынка и поиск 
новых драйверов выручки от продаж. 
 
 
Рисунок 3 -  Стоимость рынка телекоммуникаций в России (€ млрд) 
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Основное различие России с зарубежными странами в сильном 
государственном протекционизме, непосредственно влияющий на 
практическую работу на рынке телекоммуникационных услуг. 
Сегодня в списке приоритетов государственного управления в России 
закреплена стратегическая задача – войти в число мировых лидеров по уровню 
развития информационно-коммуникационных технологий. Правительство 
признает развитие отрасли телекоммуникаций и связи одним из приоритетных 
направлений и ставит стратегические задачи по обеспечению 
высокоскоростного широкополосного доступа в Интернет, мобильной связи 
четвертого поколения (4G) и внедрению цифровых и электронных услуг на 
территории всей страны. 
Основными участниками российского рынка считаются 
реорганизованный «Ростелеком» и «большая тройка» сотовых операторов: 
«МТС», «Мегафон», «Вымпелком» (бренд «Билайн»). Доля четырех операторов 
в рейтинге крупнейших телекоммуникационных компаний мира составляет 
6,5% в общей абонентской базе, 2,9% в суммарной выручке. 
Таблица 3 - Топ крупнейших телекоммуникационных компаний России 
№ Название  Выручка 
(млрд руб.) 
Рост (%) Персонал 
(тыс. чел.) 
1 МТС 398,4 5,34 66,9 
2 Мегафон 297,2 9,14 30,9 
3 ВымпелКом 289,4 3,26 56,1 
4 Tele2 65,3 9,75 7,9 
5 ТрансТелеКом 27,4 1,11 0,9 
6 Эр-Телеком 19 36,84 3,1 
7 Межрегиональный 
Транзиттелеком 
12,9 10,17 1,1 
8 Акадо 12,7 12,73 3,7 
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Продолжение таблицы 3 
9 НТВ-Плюс 9,4 3,18 5,5 
10 Таттелеком 7,2 -0,49 0,8 
 
По анализу экспертов компании “J’son & Partners Consulting” 
эффективное использование возможностей, предоставляемых новыми 
технологиями связи, надежными широкополосными сетями и внедрение 
инновационных пользовательских приложений создает платформу для: 
− улучшения телекоммуникационной инфраструктуры страны, 
создающей основу для предоставления новых сервисов для обслуживания 
населения, деятельности локального бизнеса и госучреждений; 
− подключения к социальной и бизнес-активности удаленных и 
малочисленных регионов, населения, деятельности локального бизнеса и 
госучреждений; 
− повышения эффективности государственного управления 
хозяйством и социальной сферой, населения, деятельности локального бизнеса 
и госучреждений; 
− ускорения информационного обмена, распространения электронных 
сервисов и появления новых форм коммуницирования населения и 
предприятий между собой, с иностранными партнерами, органами 
государственной власти, муниципальными службами, медицинскими и 
образовательными учреждениями (во всем мире развиваются и набирают 
популярность такие направления, как e-Business, e-Government, e-Education, e-
Banking, e-Commerce, e-Health, e-Community). 
Следует отметить, что изменение структуры рынка обуславливает не 
только необходимость постоянной технологической модернизации 
оборудования и внедрения современных технологий, но и актуализацию 
предоставляемых услуг в соответствии с динамично меняющимися 
потребностями рынка. Это свидетельствует о том, что поиск направлений 
развития рынка телекоммуникационных услуг, отражающийся на оперативном, 
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текущем и стратегическом управлении деятельностью компаний-участников 
рынка телекоммуникационных услуг является весьма актуальным. 
Объем рынка в 2015 году достиг 1674 млрд руб. Темпы роста составили 
2.1%, что превысило темп предыдущего года на 0,4%. Причинами стал 
значительный рост доходов от услуг платного ТВ, а также от изменения курса 
иностранной валюты при расчетах межоператорских услуг, оказываемых на 
международных направлениях. 
На рисунке 4 представлена сегментация рынка телекоммуникационных 
услуг России, на которой ярко выражено значительное преимущество услуг 
мобильной связи. А на рисунке 5 видно, что значительный прирост показало 
платное ТВ, увеличившееся более чем в 3 раза. 
 
 
Рисунок 4 – Структура сегментов телекоммуникационного рынка 
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Рисунок 5 – Динамика телекоммуникационного рынка 
 
Традиционный драйвер рынка, сегмент мобильной связи, формирующий 
свыше половины доходов отрасли, впервые за многие годы продемонстрировал 
рост ниже, чем рынок в целом, а также ниже, чем годом ранее (1,2% в 2015 году 
против 1,9% в 2014 году). Хотя с точки зрения увеличения числа абонентов 
2015 год должен стать рекордным за последние 5 лет – размер абонентской 
базы увеличится на 10 млн. 
Продолжается снижение темпов роста и в сегменте широкополосного 
доступа в интернет. При проникновении 53% на конец 2015 года рынок 
насыщен не только в крупных, но и в большинстве средних городов. Как 
следствие, за год число частных пользователей выросло лишь на 3%, 
практически на столько же увеличились доходы. Обеспечивая операторам рост 
доходности от одного абонента и повышая его лояльность, абонент платит 
фактически меньше за каждую из составляющих пакета, чем если бы он 
приобретал их по отдельности. 
В сегменте платного ТВ проникновение на конец 2015 года еще выше – 
71%. Рост числа пользователей, соответственно, был также невелик – менее 4%, 
в то время как годом ранее он составил почти 9%. Однако в доходах рынок 
вырос за год на 21%. Значительный рост был связан с тем, что в начале года 
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большинство операторов, чтобы компенсировать растущие расходы на закупку 
контента, подключение и обслуживание абонентов, вынуждены были пойти на 
повышение тарифов. Как следствие, средний счет на одного абонента 
увеличился за год в среднем по рынку на 14% до 151 руб. 
Как и в предыдущие периоды, в 2015 году продолжилось падение 
доходов во всех подсегментах фиксированной телефонной связи, что связано с 
уходом трафика в мобильные сети и ОТТ-сервисы. За год от услуг телефонной 
связи отказались 1,8 млн абонентов. Хотя на смену традиционной телефонии 
приходят новые сервисы, в обозримом будущем эта услуга продолжит 
существовать: по прогнозам экспертов, ее проникновение снизится с текущих 
45% до 34% в 2020 году. 
Тем не менее, существует ряд подсегментов телекоммуникационного 
рынка, которые будут демонстрировать высокие показатели роста в ближайшие 
5 лет. Крупнейшие из них включают:  
− Рынок мобильного интернет-доступа; 
− Рынок М2М; 
− Рынок SMS-рассылок; 
− Рынок услуг CDN; 
− Рынок ОТТ ТВ-сервисы; 
− Прочие ОТТ-сервисы, реализуемые на фиксированных и 
мобильных сетях. 
Кроме того, операторы связи продолжают осваивать не включаемые в 
телекоммуникационный рынок ИТ-услуги, наиболее перспективные из которых 
– услуги дата-центров и облачные сервисы. 
Хоть эксперты и прогнозируют снижение темпов роста российского 
телекоммуникационного рынка, технология 5G заставит рынок форсировать, но 
коммерческое внедрение технологии ожидается после 2020 года. 
Данное исследование показало, что стремления к освоению новых 
телекоммуникационных технологий в России достаточно высокое, но 
существуют и некоторые отставания в сферах данного направления. 
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1.3 Позиционирование компании «ТеКом» на рынке 
телекоммуникационных услуг г. Красноярска 
 
Компания «ТеКом» занимается предоставлением 
телекоммуникационного оборудования для предоставления услуг компаниям 
провайдерам, а также сопутствующие услуги по монтажу и обеспечением 
технического обслуживания оборудования. 
Основным партнером компании является ПАО «Ростелеком». 
Красноярский филиал ПАО «Ростелеком», второй по охвату территории 
среди региональных филиалов компании, оказывает услуги связи в трех 
субъектах федерации, один из которых – самый большой край РФ, 
Красноярский, а также две национальные республики – Хакасия и Тува. Общая 
площадь этих трех регионов составляет 2 597 тысяч км², а население – более 3 
708 тысяч человек. 
Протяженность магистральной сети Красноярского филиала составляет 7 
277 км, в том числе, 5 855 км в Красноярском крае. Монтированная емкость 
телефонной сети превышает 750 тысяч номеров, а оборудование 
широкополосного доступа в Интернет составляет порядка 500 тысяч портов 
ШПД, из которых более 373 тысяч создано по оптическим технологиям. 
ПАО «Ростелеком» оказывает услуги на базе собственной 
высокотехнологичной магистральной сети, которая позволяет предоставлять 
голосовые услуги, услуги передачи данных и IP-приложений физическим 
лицам, корпоративным клиентам, а также российским операторам связи. 
Красноярский филиал обслуживает более 470 тысяч абонентов телефонии, 
свыше 217 тысяч пользователей Интернет и более 65 тысяч зрителей платного 
ТВ. 
На территории присутствия филиала действует 2 249 таксофонов 
универсального обслуживания и 645 пунктов коллективного доступа, 
действующих даже в самых удаленных населенных пунктах, в частности, на 
территории Крайнего Севера. 
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Компании, с которыми сотрудничает данный провайдер являются 
потенциальными конкурентами для телекоммуникационной компании 
«ТеКом».  
Компания тесно сотрудничает с Новосибирской компанией «Eltex» г. 
Новосибирск и является официальным представителем на территории 
Красноярска и Красноярского края. 
Основная цель данного предприятия, привлечение как можно больше 
новых клиентов и как следствие объем средств для поддержания и развития 
компании. Ведь только при наличии финансовых и материальных ресурсов 
предприятие в состоянии нормально и полноценно функционировать, успешно 
развиваться, быть конкурентоспособным, решать задачи систематического 
обновления предлагаемых товаров, повышения качества и количества 
предоставляемых услуг. 
«ТеКом» позиционируется, как компания уже устоявшаяся на рынке 
телекоммуникационных услуг.  
Преимуществом «ТеКом» является ассортиментная, ценовая политика, а 
также удобное расположение. Преимуществом ассортиментной политики 
можно назвать наличие широкого ассортимента оборудования; невысокие цены 
и высокое качество оборудования. 
Основная цель позиционирования товаров и услуг компании «ТеКом» 
заключается в создании и сохранении за компанией или ее товарами особого 
места на рынке. 
Для успешного позиционирования компания «ТеКом» придерживается 
соблюдения основных четырех условий. 
1. Ясность. Идея позиционирования четко выражена с учетом как 
целевого рынка, так и отличительного преимущества. Подавляющее 
большинство потребителей вряд ли запомнит чересчур сложные формулы 
позиционирования. 
2. Последовательность. Ежедневно на людей обрушивается лавина 
всевозможных призывов, обещаний, советов. Если вы хотите, чтобы вас 
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заметили и услышали на фоне этого «шума», действуйте последовательно. 
3. Правдоподобие. Выбранные вами отличительные преимущества 
должны быть достаточно правдоподобными с точки зрения целевых 
потребителей. Имидж марки (услуги) или компании и реальность должны 
соответствовать. 
4. Конкурентоспособность. У отличительного преимущества должен быть 
определенный конкурентный аспект. Предлагаемый вами товар или услуга 
должны обладать каким-либо качеством, отсутствующим у товаров или услуг 
ваших конкурентов и представляющим определенную потребительскую 
ценность. 
Независимо от того, какой стратегии придерживается организация, она 
должна быстро адаптировать свои стратегии под быстро меняющиеся условия 
конкурентной борьбы. 
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2.  Разработка плана маркетинговых мероприятий для 
продвижения услуг компании «ТеКом» 
 
2.1  Анализ финансово-хозяйственной деятельности «ТеКом» 
 
Деятельность компании ориентирована на предоставление, монтаж, 
настройка, пуско-налодные работы и техническое обслуживание 
телекоммуникационного оборудования.  
Монтаж оборудования включает следующие работы: 
− Осмотр площадки; 
− Контроль соответствия оборудования; 
− Слесарно-монтажные работы по разметке зала и установке 
штативов; 
− Установка панелей оконечного ряда (панелью оконечного ряда 
заканчивается штативный ряд); 
− Установка решеток; 
− Установка желобов и прокладка кабелей; 
− Наклейка этикеток на оборудование; 
− Доводочный монтаж (установка перемычек, дверей, рамок кросса, 
подсоединение кабеля заземления к штативам). 
Компания «ТеКом» предоставляет телекоммуникационное оборудование 
такое как: 
− Оборудование PON; 
PON (пассивные оптические сети) — это семейство быстро 
развивающихся, перспективных технологий широкополосного 
мультисервисного доступа по оптическому волокну. Суть технологии PON 
вытекает из ее названия и состоит в том, что ее распределительная сеть 
строится без использования активных компонентов: разветвление оптического 
сигнала в одноволоконной оптической линии связи осуществляется с помощью 
пассивных разветвителей оптической мощности — сплиттеров. Структурно 
26 
любая пассивная оптическая сеть состоит из трех главных элементов — 
станционного терминала OLT, пассивных оптических сплиттеров и 
абонентского терминала ONT. Терминал OLT обеспечивает взаимодействие 
сети PON с внешними сетями, сплиттеры осуществляют разветвление 
оптического сигнала на участке тракта PON, а ONT имеет необходимые 
интерфейсы взаимодействия с абонентской стороны. 
Решения типа PON или FTTH (Fiber-To-The-Home) располагают самым 
большим ресурсом пропускной способности, то есть позволяют обеспечивать 
самую высокую скорость доступа для конечного пользователя и предоставлять 
неограниченные сервисы. 
− Сетевое оборудование; 
Сетевое оборудование — устройства, необходимые для работы 
компьютерной сети, например: маршрутизатор, коммутатор, концентратор, и 
др. 
− Оборудование беспроводного доступа; 
Объединение компьютеров в проводную сеть обычно требует прокладки 
множества кабелей через стены и потолки. Также проводные сети накладывают 
определённые ограничения на расположение устройств в пространстве. Этих 
недостатков лишены беспроводные сети: можно добавлять компьютеры и 
прочие беспроводные устройства с минимальными физическими, временными 
и материальными затратами. Для передачи информации беспроводные точки 
доступа используют радиоволны из спектра частот, определённых стандартом 
IEEE 802.11. 
− VoIP оборудование. 
VoIP-шлюз — это межсетевой шлюз, предназначенный для перевода 
голосового трафика между сетями традиционной телефонии и сетью передачи 
данных. 
VoIP-шлюзы могут иметь различную ёмкость (число телефонных 
интерфейсов), отличаться конструкцией (настольное исполнение или в 19" 
стойку) и блоком питания (встроенный или внешний). 
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VoIP-шлюз как правило имеет встроенный маршрутизатор, 
поддерживающий широкий набор протоколов маршрутизации, авторизацию 
пользователей с возможностью автоматического получения и раздачи IP-
адресов (как сервер и как клиент), установления приоритетов для различных 
видов трафика (QoS, Quality of Service) и имеющий достаточный набор 
функций управления полосой пропускания, сетевой безопасности, 
учёта/анализа трафика и администрирования. 
Организационная структура компании представлена на рисунке 3. На 
данной схеме представлена модель протекания процесса обслуживания 
клиента. Здесь видно какие участники задействованы и в каком процессе они 
включаются в работу. 
 
 
 
Рисунок  3 - Организационная модель компании «ТеКом» 
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Рост прибыли на данном предприятии обуславливается следующими 
факторами (рисунок 4). 
 
 
Рисунок 4 – Факторы, обуславливающие рост прибыли «ТеКом» 
 
Директор предприятия ООО «ТеКом»: 
 имеет печать, фирменный бланк, товарный знак, эмблему и прочие 
реквизиты; 
 имеет право открывать расчетный и другие счета в учреждениях 
банков; 
К основным торговым функциям предприятия «ТеКом» следует отнести: 
 рекламирование товаров и услуг; 
 оказание торговых услуг покупателям; 
 составление заявок на необходимое оборудование; 
 монтаж и пуско-наладочные работы. 
Директор ООО «ТеКом» руководствуется следующими внутренними 
документами: устав общества с ограниченной ответственностью, коллективный 
договор, положения об оплате труда, правила внутреннего трудового 
распорядка, трудовые договоры. 
Прибыль от деятельности используется на возмещение материальных 
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затрат, осуществление обязательных платежей и отчислений (уплату налогов, 
оплату труда работникам и т.д.). Оставшаяся чистая прибыль направляется на 
развитие и расширение предприятия и другие цели по усмотрению компании. 
Численность персонала ООО «ТеКом» определяется исходя из 
функциональной целесообразности; общая численность работающих, согласно 
штатному расписанию, составляет 10 человек. 
Вопросы найма и увольнения, формы, системы и размеры оплаты труда, а 
также другие виды доходов работников решаются директором предприятия 
самостоятельно на основе законодательства РФ. 
Система оплаты труда для персонала построена на использовании 
повременно-премиальной формы. Оплата труда работников зависит от 
величины фактически отработанного времени и достижения конечных 
результатов деятельности предприятия. 
У каждого работника компании «ТеКом» есть свои должностные 
обязанности. 
Руководство деятельностью предприятия ООО «ТеКом» осуществляет 
директор, который: 
 заключает договора с юридическими и физическими лицами; 
 защищает интересы и репутацию предприятия; 
 заключает и расторгает трудовые контракты с работниками с 
соблюдением действующего законодательства и штатного расписания; 
 определяет состав, численность и заработную плату работникам. 
Должностные обязанности главного бухгалтера: 
 ведет работу с бухгалтерской отчетностью, внутренней и внешней 
документацией; 
 производит расчеты с поставщиками, а также множество других 
операций; 
 своевременно подготавливает платежные поручения; 
Согласно Трудового Кодекса РФ нормальная продолжительность 
рабочего времени работников центра «ТеКом», не превышает 40 часов в 
30 
неделю. Законодательства РФ регулирующего рабочее время работников всех 
предприятий, независимо от их форм собственности. 
Правильно подобранный, сплоченный, квалифицированный коллектив 
является основной составляющей успех предприятия. Именно от людей, 
работающих на предприятии ООО телекоммуникационная компания «ТеКом», 
зависит, будет ли предприятие процветать или нет. Только люди, обладающие 
большим запасом энергии, желающие добиться высоких результатов, сделать 
карьеру и иметь достойный уровень жизни, а также имеющие современный 
взгляд на поставленные цели, обладающие умением предвидеть ситуацию, 
способны привлечь как можно больше клиентов. 
При приеме на работу в предприятие обращается особое внимание на 
наличие у работника среднего специального, или высшего образования. Так как 
грамотно поставленная речь, способствует в первую очередь, донесение до 
клиента необходимую информацию и умение заинтересовать так, чтобы 
потребителю захотелось прийти и воспользоваться услугами именно этой 
компании.  
Образование, безусловно, помогает сотруднику в работе, однако гораздо 
важнее стремление работника к самореализации, обучению, приобретению 
опыта общения с людьми, опыта продаж услуг. 
Все сотрудники, работающие в компании «ТеКом», имеют, как правило, 
за плечами многолетний опыт работы.  
Решение о приеме на работу принимается директором. После чего 
оформляются следующие документы: 
 приказ о приеме на работу; 
 заключается трудовой договор; 
 договор о полной индивидуальной материальной ответственности; 
 обязательство о неразглашении и соблюдении конфиденциальности 
информации, составляющей коммерческую тайну; 
 запись в трудовой книжке. 
Время успешного обучения зависит от личных способностей новичка, 
31 
желания и стремления обучаться, коммуникабельности, предыдущего опыта. 
ООО Телекоммуникационная компания «ТеКом» представляет широкий 
спектр различных услуг телекоммуникаций.  
Услуги компании «ТеКом»: 
 Продажа и аренда телекоммуникационного оборудования; 
 Монтаж; 
 Настройка; 
 Пуско-наладочные работы; 
 Гарантийное и постгарантийное обслуживание. 
Клиенты с помощью персонала могут получить подробную консультацию 
о заинтересовавшего их оборудования. Помимо этого, если вы обращаетесь с 
каким-нибудь особым предпочтением, вас проконсультируют и предоставят все 
возможные варианты решения конкретной задачи. 
Основными источниками необходимого является компания «Eltex» г. 
Новосибирск. Ассортимент периодически обновляется новым инвентарем, 
которые пользуются повышенным спросом в области телекоммуникаций. 
Анализ всего выше сказанного позволяет сформулировать SWOT-анализ 
телекоммуникационной компании «ТеКом» (таблица 4)  
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Таблица 4 - SWOT-анализ телекоммуникационной компании «ТеКом» 
Сильные стороны Слабые стороны 
- установлены стабильные связи с 
основными потребителями; 
- установлены стабильные и 
взаимовыгодные связи с поставщиками; 
- перспективность и динамичность 
политики, которую проводит ООО 
«ТеКом». 
- низкая узнаваемость компании на 
рынке телекоммуникационных услуг г. 
Красноярска; 
- недостаточное качество 
обслуживание клиентов и, как следствие, 
недостаточный объем средств для его 
содержания и развития; 
- отсутствие своего личного сайта, 
который позволит привлечь наибольшее 
внимание клиентов. 
 
Возможности  Угрозы 
- рынок телекоммуникационных 
услуг растет, и позиция центра позволяет ей 
расширять свои услуги; 
- в сегменте больших потребителей 
спрос больше и темп роста выше; 
- уход с рынка конкурентов 
облегчает задачу увеличения доли рынка. 
 
- усиление контроля со стороны 
государства; 
-  крупные конкуренты могут 
выходить на рынок путем покупки 
работающих на рынке центров. 
 
Таким образом, основной проблемой телекоммуникационной компании 
«ТеКом» является низкая узнаваемость компании на рынке 
телекоммуникационных услуг г. Красноярска, недостаточное качество 
обслуживание клиентов и, как следствие, недостаточный объем средств для 
развития компании. 
Рассмотрим систему управления персонала предприятия. 
Объектом управления предприятия является его коллектив в процессе 
производственно-хозяйственной деятельности, заключающейся в выполнении 
работ по оказанию услуг компаний. 
Процесс управления персоналом предприятия независимо от его 
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содержания всегда предполагает получение, передачу, переработку и 
использование информации. Исследуя предприятие как социально- 
экономическую систему необходимо рассмотреть в определенном 
экономическом пространстве внутренней и внешней среды. Задачи 
предприятия определяются внешней и внутренней средой. 
Внутренняя среда предприятия - это люди, средства производства, 
информация и деньги. К числу внутренних ситуационных факторов обычно 
относят цели, структуры, задачи, технологии и людей, работающих в 
организации. Менеджер формирует и изменяет, когда это необходимо, 
внутреннюю среду предприятия. 
Внешняя среда предприятия - это, прежде всего потребители продукции, 
поставщики оборудования, а также государственные органы и население. Под 
факторами внешней среды понимается сила, с которой изменения одного 
фактора воздействует на другие факторы. Внешняя среда предприятия 
включает перечень элементов, таких как, потребитель, конкуренты, 
государственные органы, поставщики, финансовые организации, трудовые 
ресурсы, культура, демография. 
Рассмотрим основные принципы управления персоналом предприятия 
«ТеКом»: 
 лояльность ко всем работающим на предприятии; 
 ответственность как обязательное условие успешного менеджмента; 
 повышение качества коммуникаций; 
 раскрываемость способностей, работающих; 
 адекватность и быстрота реакции на изменения внешней среды; 
 совершенство методов работы с клиентами; 
 согласованность совместного труда; 
 этичность предпринимательства; 
 честность, справедливость и доверие; 
 постоянство контроля за качеством работы. 
Внешнее равновесие компания достигает формированием стратегии 
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бизнеса, внутренне - организационной концепцией. 
Процесс управления представляет собой композицию двух этих 
взаимопроникающих процессов. Внешнее равновесие в долгосрочном плане 
может быть достигнуто только при условии достижения баланса. В рамках 
системного подхода смысл существования предприятия может быть определен 
как стремление искусственной системы к достижению целей. 
Одной из функций управления является совершенствование структуры, 
взаимосвязей элементов социально-экономической системы в соответствии с 
изменениями окружающей среды. 
Таким образом, разработка информационно-аналитического обеспечения 
в форме сайта и плана маркетинговых мероприятия по продвижению сайта в 
сети Internet будет способствовать узнаваемости компании, привлечению новых 
посетителей и росту объема оказываемых компанией услуг. 
 Но перед тем как перейти к составлению плана маркетинговых 
мероприятий, необходимо провести анализ целевой аудитории и 
потребительских предпочтений компании «ТеКом». 
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2.2 Анализ целевой аудитории и потребительских предпочтений 
компании «ТеКом» 
 
Зная портрет потенциального клиента можно с успехом использовать 
инструмент уникального торгового предложения, а также применять механизм 
«продажи полезностей». Знание целевой аудитории позволяет более 
эффективно использовать инструменты рекламы, которые наилучшим образом 
донесут до потенциального клиента рекламную информацию. При разработке 
бизнес плана, знание целевой аудитории позволяет правильно оценить размер 
рынка, что в свою очередь повлияет на принятие решения о возможности 
начала бизнеса и вложения в этот бизнес инвестиций. Целевая 
аудитория позволяет определить существование рынка при разработке и 
выводе на рынок нового товара или услуги.  
Целевая аудитория - это совокупность потенциальных и реальных 
клиентов, имеющих заинтересованность в товаре либо услуге, которые 
объединены определенным рядом общих характеристик, критериев. Такие 
критерии еще называют признаками сегментирования.  
«Для кого именно предназначен товар или услуга?» - именно, на этот 
вопрос отвечает целевая аудитория. Помимо этого, целевая аудитория 
подразумевает выделение из общей массы потенциальных потребителей 
конкретного круга лиц, имеющих общие критерии, признаки. Основными 
параметрами, которые описывают целевую аудиторию, являются: 
заинтересованность покупателя в товаре или услуге, готовность 
потенциального покупателя изменить свои предпочтения под маркетинговым 
давлением, заинтересованность продавца в реализации товара данной 
аудитории и возможность такой реализации. При этом все параметры должны 
присутствовать одновременно. 
Так как компания ориентирована на юридические лица, соответственно 
потенциальными клиентами являются начинающие компании или компании 
открывающие новые офисы, точки продаж и т.п. 
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Для определения потенциального клиента используют следующие 
критерии: 
 Численность компании; 
 Количество абонентов; 
 Активность использования сетей; 
 Зона абонентского покрытия; 
 Особые предпочтения. 
Чем больше дополнительных критериев применить, тем более 
конкретный портрет потенциального потребителя получится. 
Также важно помнить, что сегментов в целевой аудитории бывает больше 
одного. Т.е. целевую аудиторию просто необходимо разбивать на сегменты, с 
учетом определенных признаков, и затем уже работать с каждым сегментом 
отдельно, так как для каждого сегмента определяется свой инструмент 
рекламы. 
 Говоря, о потребительских предпочтениях, то нужно понимать, что это 
предпочтения потребителей в отношении потребления тех или иных товаров и 
услуг.  
 Информация о потребительских оценках может быть получена в 
результате специальных обследований населения (предприятий, организаций): 
анкетного опроса, тестирования, наблюдения, статданных и т. п. 
Потребительские предпочтения могут определяться на основе оценок: 
альтернативных - применяющихся относительно изделий-аналогов, 
выпускаемых различными предприятиями, базирующихся на подсчете 
положительной и отрицательной реакции населения на каждый оцениваемый 
товар (типа “нравится - не нравится”, “да - нет” и т. п.); балльных - определение 
той же структуры проводится с использованием соответствующей шкалы, 
например, пятибалльной, десятибалльной; относительных - которые позволяют 
выявить степень соответствия изучаемых изделий запросам потребителей по 
следующей шкале возможных вариантов ответов: соответствует полностью, 
соответствует в основном, соответствует частично, не соответствует.   
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Наряду с оценкой соответствия всего изделия может проводиться оценка 
важнейших параметров товара(услуги), каждого в отдельности, поскольку 
набор заданных параметров изделия по-разному воспринимается различными 
потребителями. 
Телекоммуникационная компания «ТеКом» предлагает спектр услуг по  
по продаже и аренде телекоммуникационного оборудования. Не всегда в наше 
время телекоммуникационная компания способна предоставить качественное и 
недорогое оборудование. Многие компании, готовы прибегнуть к более 
известным компаниям и переплатить за услугу. Не секрет, что 
телекоммуникационные компании в последние годы набирает всю большую 
масштабность  
Для того чтобы правильно планировать разработку плана маркетинговых 
мероприятий по привлечению новых клиентов, компании очень важно знать 
свою целевую аудиторию, поэтому методом анализа из ста обслуженных 
клиентов (случайно выбранных) выявлен целевой сегмент рынка, на который 
следует ориентироваться (рисунок 4). 
 
 
Рисунок 4 – Анализ целевого сегмента 
 
 
Клиенты, а также их можно назвать покупатели, тех или иных услуг, в 
большинстве сети компании (56%), далее компании среднего бизнеса (27%), 
муниципальные учреждения (11%) от общей массы всех покупателей. А самые 
малые компании, то есть индивидуальные предприниматели составляют самую 
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маленькую группу покупателей – (6%). 
Во время проводимого анализа выяснялись пожелания и пристрастия 
покупателей (проанализировано 100 компаний случайной выборкой). 
Результаты представлены на рисунке 5. 
 
 
Рисунок 5 - Предпочтения клиентов телекоммуникационной компании 
 
Результаты показали, что меньше всего интерес покупателей к 
техническому обслуживанию, что показывает качество предоставляемого 
оборудования. Наибольший интерес покупатели проявляют к приобретению и 
монтажу телекоммуникационного оборудования, высокий интерес к настройке 
и пуско-наладочным работам, так как в некоторых компаниях существует свои 
специалисты в данном направлении, именно на эти виды компания «ТеКом» 
должна ориентироваться. 
Таким образом, определился целевой сегмент «ТеКом», который отвечает 
следующим характеристикам: 
 Сеть компаний; 
 Численность сотрудников ≈ 300 человек; 
 Количество абонентов от 2 и более; 
 Около 300 м2 абонентского покрытия; 
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 Особых предпочтений в оказании услуг не замечено. 
Так описан основной сегмент, на котором работает "ТеКом". Конечно, это 
не означает что абсолютно все клиенты компании именно такого статуса, но 
большая их часть подходит под такое определение, и именно эта группа 
потребителей позволяет быстро окупать затраты на производство и 
продвижение предлагаемых услуг. С другой стороны, почти все 
телекоммуникационные компании ориентированы на тот же сегмент. Значит, 
компания должна стремиться завоевать клиентское расположение и доверие. 
Все маркетинговые усилия компании направлены на формирование 
сильных и прочных предпочтений у действительных и потенциальных 
клиентов. Задача - отвлечь как можно больше клиентов от уже существующего 
рынка, и привлечь новые категории клиентов. Для этого необходимо 
разработать план маркетинговых мероприятий по привлечению новых клиентов 
для компании «ТеКом». 
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2.3 Разработка плана маркетинговых мероприятий для 
продвижения на рынке телекоммуникационных услуг компании «ТеКом» 
 
Маркетинг, направленный на продвижение компании, выгоден компании 
«ТеКом», так как может в скором времени обеспечить прирост выручки и 
увеличение численности клиентской базы. Среди основных факторов 
рентабельности такого маркетинга можно перечислить следующие: 
 потребности клиентов; 
 ценность клиентов; 
 удержание клиентов. 
Потребности клиентов. Информация о закономерностях покупательского 
поведения и потребностях потенциальных клиентов обычно недоступна или 
является очень ограниченной. Численность компаний Красноярского края и 
информация об интересах потенциальных клиентов может быть использована 
для ориентации маркетинговых программ на тех потенциальных покупателей, 
которые с большей вероятностью имеют потребность в предлагаемом товаре 
или услуге. Маркетинг, направленный на привлечение клиентов — 
скорее односторонняя связь, а не диалог с уже имеющимся клиентом. 
Ценность клиентов. Доступ к данным о ценности клиентов также будет 
ограниченным при проведении маркетинга, направленного на привлечение. 
Моделирование доступных данных и структурирование предложений с 
ориентацией на более ценные сегменты потенциальных клиентов может 
способствовать повышению прибыли. 
Удержание клиентов. Маркетинг, направленный на привлечение 
клиентов, должен не только обеспечивать высокий процент конвертации 
потенциальных покупателей в реальных или прирост высокорентабельных 
продаж в краткосрочном периоде, но также привлекать клиентов, которые 
будут совершать покупки у компании и в будущем. Весь долгосрочный поток 
доходов, полученных благодаря инвестициям в маркетинг, направленный на 
привлечение клиентов, должен быть учтен при расчете рентабельности 
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инвестиций, а остаточная ценность, которая выражается в привлечении более 
«отзывчивых» покупателей, должна влиять на выбор приоритета тех или иных 
инвестиций. 
Большие издержки, которые требуются для привлечения нового 
покупателя, часто могут привести к тому, что сам по себе маркетинг, 
направленный на привлечение клиентов, окажется нерентабельным. Поэтому 
нужно выбрать именно тот метод по привлечению клиентов, который бы 
оказался наиболее эффективным и подходящим. Мероприятия по привлечению 
клиентов также могут оказывать влияние на их лояльность. Очень часто 
организации делают привлекательные предложения, воспользоваться которыми 
могут исключительно новые клиенты. Эти предложения транслируются через 
средства массовой информации и становятся известны лояльным клиентам. Это 
может привести к тому, что старые клиенты уйдут и вернутся уже в качестве 
новых. Соответствующие финансовые потери должны учитываться при расчете 
рентабельности подобных мероприятий. Наиболее эффективным планом 
привлечения клиентов в компанию «ТеКом» должен быть комплексный план 
маркетинга, благодаря которому будут освещены все параметры. Комплексный 
план продвижения должен включать в себя мероприятия, которые значительно 
повысят привлекательность центра. 
Рассмотрим приемы по привлечению клиентов для центра «ТеКом». Ни 
для кого не секрет, что, если вы хотите заявить о себе, чтоб вас услышали и 
заинтересовались вашими услугами, нужно сделать обращения, так как в наше 
время это самый распространенный маркетинговый ход.  Принципы обращения 
могут быть следующие (таблица 4). 
Таблица 4 – Выбор средств распространения рекламы 
Средства распространения 
рекламы 
Виды рекламных услуг 
Платная реклама радио, телевидение, 
печать (газеты, журналы, прайс-листы, желтые 
страницы) 
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Продолжение таблицы 4 
Специализированные 
справочники (региональные, 
сезонные, издания Торговых палат) 
торговые или производственные справочники, 
визитки ваших продавцов, 
вывески 
«Директ мэйл» письма, извещения 
листовки с информацией о распродажах 
флаеры, почтовые карточки, брошюры, 
купоны 
«Public relations» пресс-релиз, статьи в газетах и журналах 
дни открытых дверей, деловые встречи 
интервью, спонсорство, проведение семинаров, 
членство в клубах и т.п. 
Промоушн предоставление скидок, купоны (скидки), 
три по цене одной 
Другие виды продвижения флаеры, постеры, раздаточные материалы, воздушные 
шары, «дисплей раскладушка» 
Средства распространения 
рекламы 
Виды рекламных услуг 
Специальная реклама спичечные коробки, брелки, зажигалки и т.п., 
календари, записные книжки 
Рекламные сооружения реклама на указателях, информационные страницы, 
места продажи, оснащение и оформление магазинов, 
освещение 
Телемаркетинг телефонный маркетинг, опросные листы, 
оказание услуг: ответ на клиентские жалобы, 
специальные предложения 
презентационный материал, личные письма 
клиентские предложения, личный тренинг продавцов 
 
Ну и последний, пожалуй, но очень важный маркетинговый ход - 
создание сайта, на нем на данный период времени мы и остановим свой выбор. 
 Из всего выше перечисленного можно составить маркетинговый план по 
привлечению клиентов в компанию «ТеКом» (таблица 5).  
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Таблица 5 -  Маркетинговый план по привлечению клиентов  
№ Основные мероприятия Расходы 
бюджета 
Исполнители 
1. Рекламно-информационное обеспечение развития телекоммуникационной 
компании 
1.1 Издание рекламно-
информационных материалов 
(брошюр, буклетов, 
рекламных щитов, баннеров) 
15.0000 Сотрудники компании «ТеКом» 
1.2 Проведение не больших 
конференции, бизнес-
семинаров и мастер классов 
бесплатно с целью 
привлечения потенциальных 
клиентов. 
3000 Сотрудники компании «ТеКом» 
1.3 Организация работы 
информационно-
аналитического обеспечения 
по созданию и поддержания 
сайта в сети. 
17000 Сотрудники компании «ТеКом» 
1.4 Введение системы бонусов.  Сотрудники Компании 
«ТеКом» 
Из всех перечисленных маркетинговых ходов по привлечению клиентов, 
будет разрабатываться информационно-аналитическое обеспечение в форме 
сайта, так как, на мой взгляд, это наиболее быстрый и выгодный способ заявить 
о себе, а также привлечь внимание потребителей, ведь многие предпочитают 
узнавать информацию, не выходя из дома, а именно с помощью социальных 
сетей, как раз сайт и поможет потенциальным клиентам, сделать правильный 
выбор. 
Первостепенной задачей, стоящей перед каждой компанией, которая 
стремится добиться успеха и укрепить позиции своего бизнеса, является 
создание сайта. Ведь сеть интернет – это важный источник сведений о центре, 
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из которого клиенты и потенциальные партнеры могут найти подробную, 
постоянно обновляемую и всегда свежую интересующую их информацию. 
Создание собственного сайта для бизнеса является хорошим 
маркетинговым ходом, надежным капиталовложением и отличной интернет 
презентацией, содержащей всю информацию о деятельности, услугах, 
продукции центра и ее контактную информацию. Также интернет-сайт 
способен значительно расширить географические рамки потенциальных 
партнеров – они без труда могут воспользоваться необходимой информацией с 
любой точки планеты и связаться с представителями центра по телефону, ICQ в 
онлайн-режиме или электронной почте. 
Личный сайт придаст копании основательность и надежность, усиливая 
положительный образ предприятия. Отсутствие представительства компании в 
интернете напротив отпугивает потенциальных клиентов и партнеров, в целом 
негативно влияя на имидж компании.  
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3. Разработка информационно-аналитического обеспечения для 
продвижения на рынке телекоммуникационных услуг для 
телекоммуникационной компании «ТеКом» 
 
3.1 Анализ существующих информационных технологий по 
продвижению на рынке компании и обоснование выбора программной 
среды для разработки 
 
Одной из важнейших функций информационных технологий является 
распространение информации. При этом распространение информации 
означает использование программно-технических средств передачи данных и 
необходимых для этого информационных технологий. 
К программно-техническим средствам передачи данных относятся 
средства связи (телекоммуникации) и программно-технические компьютерные 
устройства, системы и комплексы. Средства связи представляют оборудование 
приёма/передачи, устройства и среду распространения данных. Устройства 
распространения данных обеспечивают их распространение по проводным и 
беспроводным линиям и каналам связи. 
С другой стороны, среда распространения может представлять некоторую 
совокупность устройств передачи данных и телекоммуникаций, позволяющих 
использовать её пользователями для взаимообмена информацией. В качестве 
такой среды ныне выступают различные информационные сети. Интернет 
является такой средой. Он представляет единое информационное пространство 
и средство коммуникации. 
Поскольку Интернет является технологической оболочкой, он позволяет 
собирать важную информацию о клиентах фирмы путем использования 
маркетингового инструментария – опросов, рассылок и т.п. оперативно и без 
дополнительных затрат. Следовательно, создание сайта будет являться 
наиболее эффективным информационным инструментом по продвижению 
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своих услуг телекоммуникационной компании.  
Создать свой сайт — это все равно, что открыть второй офис, который 
доступен для посетителей круглые сутки, семь дней в неделю. Люди могут 
зайти туда в любое удобное для себя время и познакомиться с тем, что вы им 
предлагаете 
Таким образом, основными преимуществами сайта является доступность 
для большого количества клиентов и широкие возможности рекламы и 
маркетинга. 
Для того чтобы создать сайт нужно ознакомиться со списком 
обязательных программ, которые непосредственно использовались при 
создании моего сайта: 
 HTML - язык-основа любого сайта; 
 PHP - самый востребованный язык по программированию Web-
серверов. Он позволяет скрипты авторизации и регистрации, и многое другое; 
 JavaScript - язык для написания скриптов; 
 MySQL – программное обеспечение позволяющее работать с 
базами данных, использует язык запросов SQL; 
 CMS - Система управления содержимым сайта. 
Hyper Text Markup Language (HTML) является стандартным языком, 
предназначенным для создания гипертекстовых документов в среде WEB. 
HTML-документы могут просматриваться различными типами WEB-браузеров. 
Когда документ создан с использованием HTML, WEB-браузер может 
интерпретировать HTML для выделения различных элементов документа и 
первичной их обработки. Использование HTML позволяет форматировать 
документы для их представления с использованием шрифтов, линий и других 
графических элементов на любой системе, их просматривающей.  
Большинство документов имеют стандартные элементы, такие, как 
заголовок, параграфы или списки. Используя тэги HTML, вы можете 
обозначать данные элементы, обеспечивая WEB - браузеры минимальной 
информацией для отображения данных элементов, сохраняя в целом общую 
47 
структуру и информационную полноту документов. Все что необходимо, чтобы 
прочитать HTML - документ - это WEB - браузер, который интерпретирует тэги 
HTML и воспроизводит на экране документ в виде, который ему придает автор. 
В большинстве случаев автор документа строго определяет внешний вид 
документа. В случае HTML читатель (основываясь на возможностях WEB-
браузера может, в определенной степени, управлять внешним видом документа 
(но не его содержимым). HTML позволяет отметить, где в документе должен 
быть заголовок или абзац при помощи тэга HTML, а затем предоставляет WEB-
браузеру интерпретировать эти тэги. Например, один WEB-браузер может 
распознавать тэг начала абзаца и представлять документ в нужном виде, а 
другой не имеет такой возможности и представляет документ в одну строку. 
Пользователи некоторых WEB-браузеров имеют, также, возможность 
настраивать размер и вид шрифта, цвет и другие параметры, влияющие на 
отображение документа. 
HTML-тэги могут быть условно разделены на две категории:  
 тэги, определяющие, как будет отображаться WEB-браузером тело 
документа в целом; 
 тэги, описывающие общие свойства документа, такие как заголовок 
или автор документа; 
Основное преимущество HTML заключается в том, что ваш документ может 
быть просмотрен на WEB-браузерах различных типов и на различных 
платформах. [16] 
PHP (Hypertext Preprocessor - Препроцессор Гипертекста) – это широко 
используемый язык сценариев общего назначения с открытым исходным 
кодом. 
PHP - язык программирования, специально разработанный для написания 
web-приложений (скриптов, сценариев), исполняющихся на Web-сервере. 
Синтаксис языка во многом основывается на синтаксисе C, Java и Perl. Он 
очень похож на С и на Perl, поэтому для профессионального программиста не 
48 
составит труда его изучить. С другой стороны, язык PHP проще, чем C, и его 
может освоить веб-мастер, не знающий пока других языков программирования. 
Огромным плюсом PHP, в отличие от, например, JavaScript, является то, 
что PHP-скрипты выполняются на стороне сервера. PHP не зависит от скорости 
компьютера пользователя или его браузера, он полностью работает на сервере. 
Пользователь даже может не знать, получает ли он обычный HTML-файл или 
результат выполнения скрипта. 
Сценарии на языке PHP могут исполняться на сервере в виде отдельных 
файлов, а могут интегрироваться в html страницы. 
PHP способен генерировать и преобразовывать не только HTML 
документы, но и изображения разных форматов - JPEG, GIF, PNG, файлы PDF и 
FLASH. PHP формирует данные в любом текстовом формате, включая XHTML 
и XML.  
PHP – кроссплатформенная технология. Дистрибутив PHP доступен для 
большинства операционных систем, включая Linux, многие модификации Unix, 
Microsoft Windows, Mac OS и многих других. PHP поддерживается на 
большинстве вебсерверов, таких, как Apache, Microsoft Internet Information 
Server (IIS), Microsoft Personal Web Server и других. 
Для большинства серверов PHP поставляется в 2-х вариантах – в качестве 
модуля и в качестве CGI препроцессора. 
PHP поддерживает работу с ODBC и большое количество баз данных: 
MySQL, MSQL, Oracle, PostgreSQL, SQLite и др.[17] 
Язык программирования PHP, особенно в связке с популярнейшей базой 
данных MySQL – оптимальный вариант для создания интернет-сайтов 
различной сложности.  
Язык PHP постоянно совершенствуется, и ему наверняка обеспечено 
долгое доминирование в области языков web -программирования. Также он 
содержит множество встроенных функций, а с каждой новой версией их число 
растет, а уже имеющиеся функции получают новые возможности и параметры.  
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JavaScript изначально создавался для того, чтобы сделать web-странички 
«живыми». Программы на этом языке называются скриптами. В браузере они 
подключаются напрямую к HTML и, как только загружается страничка — тут 
же выполняются.  
Программы на JavaScript — обычный текст. Они не требуют какой-то 
специальной подготовки. В этом плане JavaScript сильно отличается от другого 
языка, который называется Java. 
Современный JavaScript — это «безопасный» язык программирования 
общего назначения. Он не предоставляет низкоуровневых средств работы с 
памятью, процессором, так как изначально был ориентирован на браузеры, в 
которых это не требуется. 
Что же касается остальных возможностей — они зависят от окружения, в 
котором запущен JavaScript. В браузере JavaScript умеет делать все, что 
относится к манипуляции со страницей, взаимодействию с посетителем и, в 
какой-то мере, с сервером. [20] 
MySQL является решением для малых и средних приложений. Обычно 
MySQL используется в качестве сервера, к которому обращаются локальные 
или удалённые клиенты, однако в дистрибутив входит библиотека внутреннего 
сервера, позволяющая включать MySQL в автономные программы. 
Система управления содержимым сайта – программа, 
предоставляющая инструменты для добавления, редактирования, удаления 
информации на сайте. Термин контент-менеджер обозначает род 
профессиональной деятельности - редактор сайта. 
Системы управления сайтом подразделяются на две главные категории: 
 Бесплатные (Open-source) CMS. К бесплатным платформам для создания 
сайтов относятся такие CMS как WordPress, Drupal и Joomla. Бесплатные CMS 
не требуют денежных затрат, могут устанавливаться на любом хостинге, имеют 
богатый функционал, большой выбор бесплатных модулей и плагинов. 
программу можно свободно использовать с любой целью; доступность 
50 
исходного текста программы; можно свободно распространять копии 
программы; программу можно свободно улучшать и публиковать свою 
улучшенную версию. 
 Коммерческие CMS продукты, созданные коммерческими организациями 
с целью извлечения, прибыли от продажи лицензии и технической поддержки. 
Эти программные продукты, отчуждаемы от разработчика, т.е. позволяющие 
самостоятельно разработать с их помощью сайт. 
Основные задачи CMS: 
 собрать в единое целое и объединить на основе ролей и задач все 
разнотипные источники знаний и информации, доступные как внутри 
организации, так и за ее пределами; 
  обеспечить взаимодействие сотрудников, рабочих групп и проектов с 
созданными ими базами знаний, информацией и данными так, чтобы их легко 
можно было найти, извлечь и повторно использовать привычным для 
пользователя образом. [28] 
Нужно понимать, что выбор платформы целиком зависит от специфики 
решаемой задачи, так, например, для студии web-дизайна, которая делает не 
один сайт в три месяца, а получает постоянно крупные заказы – несомненно 
нужна платная мощная система, которая позволит автоматизировать по 
максимуму работу администраторов и разработчиков сайта. Передо мной же 
стояла несколько иная задача – создание сайта-визитной карточки, несущего в 
себе в основной мере рекламно-имиджевую нагрузку, причем с минимальными 
финансовыми затратами. И Joomla позволил мне справиться с этой задачей. 
Основной момент, на который хотелось бы обратить внимание – то, что 
между самими системами как таковыми конкуренции нет – они существуют на 
разных уровнях web-мастерства. Просто каждый выбирает, что ему удобнее. 
WordPress более пригодна для начинающих, так как имеет очень серьезную 
полноценную русскоязычную поддержку, Drupal несколько более сложен, 
имеет исключительно деловой интерфейс без иллюстраций, но при этом 
является также мощным «движком» для сайта.[23] 
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Joomla—это свободная система для создания сайтов. Joomla — это 
проект, разрабатывающий программное обеспечение с открытым исходным 
кодом, и, как и всякий подобный проект, он — постоянно в движении. Уже 
семь лет проект крайне успешен и популярен у миллионов пользователей 
по всему миру. [11] 
Joomla появилась в результате многолетней работы над ее известной 
предшественницей Mambo. Одной из самых популярных в мире систем 
управления контентом считается CMS Mambo (в прошлом Mambo Open Source, 
по-русски — "Мамбо"). Mambo была разработана для массового использования, 
лицензирована под GPL, она легка в установке и администрировании, надежна 
и не нагружает сервер. Mambo даже не требует от пользователя или 
администратора знания HTML для управления установленным порталом. По 
сути, Mambo является неким большим конструктором, из которого можно 
собрать сайт. Первого сентября 2005 года, вследствие разногласий по вопросам 
экономической политики между разработчиками и владельцами прав 
на торговую марку Mambo, появилась новая CMS Joomla. 
Версия Joomla 1.0 была создана на основе Mambo 4.5.2.3, далее пути этих двух 
систем окончательно разошлись. Название Joomla было выбрано в результате 
конкурса, результаты которого оценивали специалисты в области брендинга 
и маркетинга. Основой для названия послужило слово Jumla, которое 
в переводе с суахили означает "все вместе" или "в целом". Главное отличие 
Joomla от других систем, по мнению ее создателей, — это стремление 
разработчиков сохранить управление настолько простым, насколько это 
возможно, в то же время обеспечивая максимальную функциональность 
 Joomla представляет собой набор скриптов, написанных на языке 
программирования PHP. Joomla использует в качестве хранилища содержания 
базу данных MySQL и является свободным программным обеспечением, 
защищенным лицензией GPL (General Public lisence). Работа Joomla возможна 
на операционных системах Windows, Linux, FreeBSD. Joomla может 
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использоваться совместно со всеми наиболее известными браузерами, 
а именно: Internet Explorer (версия 5.5 и выше), Netscape и Mozil. 
Joomla старается сохранить вещи настолько простыми, насколько это 
возможно, в то же время, предоставляя большие возможности. Наконец-то 
незнакомые с программированием люди могут получить систему полного 
управления своими сайтами, не тратя непомерных средств на программное 
обеспечение с закрытым кодом.  
В Joomla используется модульная модель представления данных, то есть 
контент разделен на отдельные модули по типам содержимого. Структура 
данных зависит от конкретного модуля, и вся работа с контентом 
сосредоточена внутри него. Каждый из модулей независим и полностью 
отвечает за работу с документами определенного типа. Документы 
описываются с помощью фиксированного набора характеристик — типы 
документов строго фиксированы. Расширять функциональность портала можно 
за счет добавления нового модуля, замены или редактирования существующего 
кода. Чаще всего нет никакой системы связей между документами разных 
модулей и между документами одного и того же модуля. Стандартный набор 
типов контента (модулей) таков: статьи, файлы, разделы, ссылки, новости, 
форум. Несмотря на очевидную ограниченность модели данных, система 
является простой в освоении и удобной в использовании. Для расширения 
функциональности можно воспользоваться следующими тремя элементами: 
компонентами, модулями и мамботами.  
Joomla – это больше, чем просто программное обеспечение, это люди. 
Сообщество, стоящее за Joomla, включает разработчиков, дизайнеров, 
системных администраторов, переводчиков, копирайтеров, и, что самое главное 
– простых пользователей.  
Рассмотрим основные характеристики и возможности системы 
управления содержимым сайта Joomla.  
Основными особенностями являются: 
 создание неограниченного количества страниц; 
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 четкая организация структуры сайта; 
 для каждой динамической страницы создание своего описания 
и ключевых слов в целях повышения рейтинга в поисковых системах; 
 задание начала и окончания публикации любых материалов 
по календарю; 
 модуль безопасности для многоуровневой аутентификации 
пользователей и администраторов (возможность ограничить доступ 
к определенным разделам сайта только для зарегистрированных 
пользователей); 
 легко редактируемые и управляемые секции новостей, продукции 
или услуг; 
 закачка изображений при помощи браузера в вашу собственную 
библиотеку — для последующего использования в любом месте сайта; 
 форумы, опросы и голосования для эффективной обратной связи; 
 создание нескольких форм обратной связи для каждого контакта; 
 различные модули — такие, как последние новости, счетчик 
посещений, подробная статистика посещений, гостевая книга, форум и так 
далее; 
 самостоятельный выбор, будут ли показаны эти модули и на каких 
страницах; 
 изменение порядка объектов, включая новости, вопросы, статьи 
и так далее; 
 генератор показа случайной новости; 
 предварительный просмотр перед окончательным размещением; 
 легкая смена дизайна; 
 полностью основанный на БД движок с использованием 
PHP/MySQL и, как следствие, экономное использование места на сервере; 
 работа под Linux, FreeBSD, Mac OS X, Solaris, AIX, SCO, Windows 
NT, Windows 2000. 
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 На сегодня можно найти более трех тысяч модулей и компонентов, 
которые удовлетворят требования любого автора сайта. Система подходит как 
для небольшого, так и для крупного корпоративного сайта или 
информационного проекта. 
Joomla старается сохранить вещи настолько простыми, насколько это 
возможно, в то же время, предоставляя большие возможности. Наконец-то 
незнакомые с программированием люди могут получить систему полного 
управления своими сайтами, не тратя непомерных средств на программное 
обеспечение с закрытым кодом. 
Таким образом, можно сказать что, то выбор программного средства 
зависит от того, какую задачу надо решить, и что будет являться приоритетом 
при реализации – низкая стоимость, высокая эффективность, хорошее качество 
или быстрота исполнения. 
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3.2 Реализация информационно-аналитического обеспечения 
 
Сегодня иметь свой сайт — это не только престижно, это еще наиболее 
быстрый способ донести всю необходимую информацию, за короткое время, 
пользователю. Если человека что-то заинтересовало в крупной компании или 
мелкой фирме, первое что он делает – читает информацию на их официальных 
сайтах, так как информация на официальном сайте является неким гарантом и 
подразумевает актуальность. 
Следовательно, главным преимуществом сайта - доступность для 
большого количества клиентов и широкие возможности рекламы и маркетинга. 
На первом этапе нужно определить цели и задачи проекта. Далее 
необходимо разработать дизайн сайта. Затем получившийся образец 
предоставляется на согласование заказчику, и когда все нюансы будут учтены и 
макет одобрен, можно приступать к созданию сайта. Также необходимо с 
заказчиком согласовать доменное имя сайта, происходит проверка на 
доступность этого имени в сети, в случае если доменное имя свободно его 
можно арендовать, в большинстве случаев аренда доменного имени 
производится на один год и взаимосвязана с арендой хостинга. Когда площадка 
готова – приступаем к разработке сайта. Процесс создания начинается с 
установки CMS и настроек базы данных под требования проекта. Затем 
подключаются необходимые модули, с помощью встроенных редакторов на 
сайт добавляются графическая и текстовая информация, тестируется на 
предмет возможных ошибок и запускается в Интернет. 
Для начала следует разработать эскиз сайта в этом помог сайт 
moqups.com. Это самый современный черновик для создания сайтов. 
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Рисунок 6 – Черновой макет главной страницы сайта 
 
Приобретение доменного имени и аренда хостинга 
Хо стинг (англ. hosting) — услуга по предоставлению вычислительных 
мощностей для размещения информации на сервере, постоянно находящемся 
в сети (обычно Интернет). Простыми словами хостинг- это место 
винтернете, где будет находится сайт. 
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Основная функция хостинга – хранить сайт на своих серверах и сделать 
так, чтобы сайт всегда был доступен посетителям. Именно поэтому нужно 
тщательно подойти к выбору хостинга. 
Качественный и надежный хостинг играет самую важную роль. Если 
сервер (или хостер, хостинг провайдер), перестанет справляться со своей 
основной функцией, это может очень плохо отразиться на сайте: 
 Он будет недоступен пользователям или медленно работать; 
 Поисковые системы не смогут индексировать сайт. 
Надежный и быстрый хостинг — одна из важнейших составляющих 
хорошего сайта. От того, насколько качественно работает компания, 
предоставляющая вам услуги хостинга, зачастую зависит работа сайта. 
Представьте, что сервер, на котором хранится сайт, завис. Сколько посетителей 
вы потеряете за время, которое пройдет до того, как техническая поддержка 
вашего хостинга устранит проблемы? Уйдет у нее на это 10 минут или полдня? 
А сколько потенциальных клиентов за это время обратятся к конкурентам? При 
выборе хостинга необходимо обращать внимание на    пропускную 
способность канала компании, предоставляющей 
хостинг, производительность серверов, и главное — постоянное нахождение 
в сети. Для проверки последнего существуют специальные программки, 
которые просигналят вам, если сайт окажется недоступным для посещения. 
Еще один очень важный момент — это техническая поддержка 
хостинга. Ведь качество хостинга зависит не только от «железа», на котором 
он хранится, но и от тех людей, которые его обслуживают. Прежде чем 
определиться с выбором хостинга, отправьте в техническую поддержку 
компании-хостера несколько писем и посмотрите, как быстро вам ответят и 
насколько грамотным и понятным будет ответ. Если техническая поддержка у 
компании плохая, то вряд ли их хостинг окажется качественным. 
Для покупки своего хостинга посоветовавшись мы с программистами 
компании решили выбрать timeweb, так как в России он является одним из 
самых надежных хостингов, и он оказывает все услуги по установке CMS 
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Joomle. Далее регистрация и предлагается заказать место на жестком диске – 
это часть сервера провайдера, все сервера хранятся в специально 
организованных зданиях, которые именуются дата-центрами. Здесь все 
обусловлено для того, чтобы все оборудование находилось в непрерывной 
связи с Интернетом. Соответственно, ваш сайт, хранимый на харде одного из 
серверов, также расположен в «Виртуальной Паутине». После чего выбираем 
необходимый пакет услуг. Timeweb предоставляет услуги хостинга по 
следующим тарифным планам: 
 «Year» (2 Gb места, 2 сайта, 2 базы данных, 3 резервных копии, 
стандартная поддержка, 10 Гб для почты); 
 «Optimo» (4 Gb места, 5 сайта, 5 базы данных, 3 резервных копии, 
стандартная поддержка, 10 Гб для почты); 
 «Centry» (6.4 Gb места, 10 сайта, 10 базы данных, 3 резервных 
копии, стандартная поддержка, 10 Гб для почты); 
 «Millennium» (12 Gb места, 20 сайта, 20 базы данных, 3 резервных 
копии, стандартная поддержка, 10 Гб для почты). 
Для размещения сайта выбрали тарифный план «Year». 
 
 
Рисунок 7 – Покупка хостинга 
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Далее я переходим на регистрацию домена. 
Доменное имя сайта проще говоря это имя вашего сайта, оно должно 
отображать, то, о чем сайт, оно не должно быть слишком длинным, должно 
хорошо читаться и быть запоминающимся, ну и конечно же, оно должно быть 
свободным. 
Правильный выбор доменной зоны очень помогает правильно 
сориентировать пользователя. Так, размещая свой сайт в международных 
доменных зонах COM, NET и ORG, мы адресуем свою информацию в первую 
очередь пользователям англоговорящих стран, так как именно в этих странах 
они наиболее популярны. Выбор национальной доменной зоны (для России — 
RU) не только укажет на то, что владелец домена родом из той или иной 
страны, но и обозначит территорию той страны, на пользователей которой мы 
рассчитываем в первую очередь. [26] 
Далее необходимо создать базу данных. Для доступа к MySQL клиенты 
могут воспользоваться инструментом phpMyAdmin.  
PhpMyAdmin – некоммерческое приложение, написанное на языке PHP, 
реализующее довольно удобный и функциональный Web-интерфейс к базе 
данных MySQL. Кроме того, phpMyAdmin – веб-приложение с открытым 
кодом, позволяет через браузер осуществлять администрирование сервера 
MySQL, запускать команды SQL и просматривать содержимое таблиц и баз 
данных.  
База данных MySql представляет собой набор взаимосвязанных таблиц, 
содержащих множество данных.  
Окно интерфейса PhpMyAdmin также содержит вкладки меню для ввода 
sql-запросов, направленных на обработку содержимого баз данных.  
Для создания нам необходимо указать желаемое имя базы данных и 
пароль. База будет создана автоматически.   
Для входа в интерфейс необходимо ввести идентификационную пару – 
логин/пароль. 
После создания базы данных необходимо установить CMS Joomla. 
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Система управления содержимым сайта Joomla является свободным 
программным обеспечением, распространяемым под лицензией GNU/GPL. 
GNU General Public License (Универсальная общественная лицензия или 
Открытое лицензионное соглашение GNU) – лицензия на свободное 
программное обеспечение, созданная в рамках проекта GNU в 1988 г. 
Цель GNU/GPL - предоставить пользователю права копировать, 
модифицировать и распространять (в том числе на коммерческой основе) 
программы (что по умолчанию запрещено законом об авторских правах), а 
также гарантировать, что и пользователи всех производных программ получат 
вышеперечисленные права. 
Для установки платформы CMS Joomla, мы переходим в панель 
управления «Конструктор сайтов», и выбираем CMS Joomla, после чего нам 
необходимо привязать будущий сайт к уже созданной базе данных, после чего 
можно приступать к установке.  
При правильной установке появится панель «Параметры установленной 
системы», где будут представлены все необходимые ссылки, а также пароль и 
логин для перехода на сайт, и в панель управления Joomla. 
Система управления контентом Joomla имеет модульную структуру и в 
своем базовом варианте не обеспечивает всех необходимых возможностей, 
требуемых для реализации готового проекта. 
В Joomla присутствует деление на компоненты и модули. 
«Компонентами» называются расширения, позволяющие добавлять 
дополнительный функционал к работе системы управления контентом. 
«Модулями» называются элементы вывода данных, отображение которых 
настраивается отдельно для каждой страницы веб-сайта. Обычно, в комплекте с 
компонентами поставляются и модули, обеспечивающие вывод интерактивных 
элементов и любой информации, хранящейся в них в любом предусмотренном 
шаблоном месте. 
Компонентная структура позволяет обеспечить гибкость и высокие 
функциональные возможности системы. 
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В состав стандартного набора входят следующие компоненты: 
 «joomlaXplorer» – один из наиболее интересных компонентов, 
добавленный в сборке «Lavra Edition». Представляет собой менеджер файлов, 
выполняющий любые необходимые администратору операции – копирование, 
переименование, удаление, редактирование, создание архивов директорий. Все 
эти возможности реализованы на базе административного интерфейса и не 
требуют никаких сторонних приложений; 
 «PentaChat» – хоть компонент и входит в стандартный набор, 
многим пользователям он кажется бесполезным. Основной функцией является 
организация видео-чата между пользователями сайта, имеющими веб-камеры. 
Применяется на порталах знакомств и подобных; 
 «Syndicate» – компонент, предназначенный для экспорта новостных 
лент, генерируемых сайтом в RSS-формат. Полезен для экспорта собственных 
новостей на сторонние интернет-ресурсы поддерживающие данную 
технологию; 
 «Баннеры» – компонент позволяющий проводить рекламные 
компании на страницах сайта. Используется для показа графических рекламных 
объявлений, ведущих на определенные внутренние страницы. Ведет подсчет 
показов и переходов по баннеру; 
 «Голосования» – компонент реализующий возможность проведения 
электронного опроса пользователей и посетителей сайта. При необходимости, 
позволяет ограничить доступ к голосованию только для зарегистрированных 
пользователей. В себе имеет гибкую систему настройки голосования и показа 
результатов; 
 «Импорт лент новостей (RSS)» – прямая противоположность 
компоненту «Syndicate». Реализует возможности импорта новостных лент в 
формате RSS с других интернет-ресурсов. Полностью настраивается вид 
выводимых данных, их количество и место вывода; 
 «Контакты» – компонент создан для организации 
структурированного списка контактных лиц и вывода этого списка на сайт. Не 
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очень удобен из-за отсутствия гибких шаблонов вывода информации. Для 
адаптации необходимо изменить шаблон вывода, физически, удалив ненужные 
элементы из кода; 
 «Массовая рассылка» – компонент используется для рассылки 
уведомлений и сообщений пользователям, или каким-то конкретным группам 
пользователей; 
 «Ссылки» – каталог ссылок, предоставляющий возможность 
организовать структурированный каталог ссылок на сторонние веб-ресурсы. 
Дополнительные компоненты можно загрузить из специальной 
библиотеки, располагающейся на сайте производителя. Некоторые из них 
имеют русифицированный интерфейс, некоторые являются платными. 
В качестве дополнительных компонентов к CMS Joomla возможно 
устанавливать: форумы, гостевые книги, блоги, галереи, интернет-магазины, 
видеоконференции, базы документов и многое другое. 
При необходимости, существует много компаний, оказывающих платные 
услуги по созданию компонентов по техническим заданиям заказчиков. 
Фактически любую задачу, необходимую администратору, можно решить 
путем интеграции сторонних компонентов. 
Для создания, редактирования и удаления категорий необходимо 
использовать «Менеджер категорий», открывающийся при нажатии на кнопку  
«Категории» на панели управления, либо при использовании вкладки меню  
«Материалы» – «Категории». 
Категории в Joomla создаются аналогично разделам – кнопкой «Новая» в 
верхней части интерфейса. После создания всех необходимых категорий, стоит 
задуматься о том, какой информацией наполнять категории, а какую сделать 
статической страницей. 
Основной смысл использования разделов и категорий заключается в 
необходимости создания динамической, постоянно-обновляемой структуры 
организации и представления информации на сайте. 
63 
Если какой-то раздел или документ содержит не обновляющуюся 
информацию, либо эта информация занимает всего одну страницу, нет смысла 
помещать его в какую-то категорию или раздел, или тем более, создавать для 
него новую категорию или раздел. Необходимо создать «Статическую 
страницу» с содержимым документа и внести эту страницу в меню. 
В таком случае, сервер избавится от необходимости постоянно 
генерировать одинаковую страницу. Этот факт значительно упростит работу 
системе управления контентом, особенно если объем статической информации 
достаточно большой. 
Кроме того, администраторы сайта лишаются необходимости создавать 
запутанную структуру из категорий, содержащих всего один или два материала. 
Успешно создав каркас информационной структуры сайта, следует 
переходить к его наполнению. Как уже говорилось выше, в системе управления 
контентом Joomla существует два типа информационного материала: 
 динамический – являющийся наследником какой-либо категории и 
раздела; 
 статический – имеющий все атрибуты и функции динамического, 
но не принадлежащий категориям и разделам. 
Процесс создания типов содержимого отличается только необходимостью 
указания категории и раздела в случае с динамическим содержимым. 
Для удобства, в дальнейшем, все динамические записи обозначим как 
«материал», а все статические как «страница». 
Для добавления нового материала, на главной странице панели 
администрирования существует кнопка «Добавить материал». Кроме того, 
возможно добавление материала через пункты меню: 
 «Материалы» – «Материалы по разделам» – далее следует указать 
нужный раздел и выбрать пункт «Материалы в (название выбранного 
раздела)»; 
 «Материалы» – «Все материалы» – далее выбрать кнопку «Новый». 
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При добавлении нового материала следует уделить особое внимание 
следующим полям: 
 «Заголовок» – поле, отображаемое как заголовок при выводе 
материала; 
 «Алиас заголовка» – дополнительное поле, часто используется 
модулями расширения и дополнительными функциями шаблонов; 
 «Раздел» – родительский раздел записи; 
 «Категория» – категория записи; 
 «Вводный текст» – текст записи, отображаемый до кнопки 
«Подробнее»; 
 «Основной текст» – текст записи, отображаемый при полном 
просмотре записи. Выводится после «Вводного текста». Заполнять 
необязательно, обычно используется в больших информационных материалах. 
Система управления контентом оснащена удобным графическим 
редактором, позволяющим пользователям, без знаний языка разметки HTML, 
успешно создавать сложные в оформлении документы. Для создаваемого 
материала имеется возможность настройки большого количества различных 
параметров. Начиная от свойства «Автор материала» и заканчивая вкладкой 
«Метатэги», для повышения уровня индексации статьи при обработке ее 
поисковой машиной. 
Вкладка «Картинки» создана для управления встроенной в Joomla 
функцией присоединения изображений к записи. Вставка изображений 
производится при генерации страницы, то есть на лету. 
В БД хранятся ссылки на необходимые изображения, что в свою очередь 
помогает сохранить ее от чрезмерных нагрузок. 
Также в этом редакторе можно настроить параметры отображения 
материала на сайте. Например, выставив маркеры и отметив значения в меню 
Published, FrontPage, Section и Categories, можно настроить вид отображения 
страницы, пункт меню, в котором она будет сохранена, раздел материалов на 
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сайте, к которому статья будет относиться, и будет ли отображаться на главной 
странице сайта. 
Заполнив статью текстом и отредактировав все необходимые параметры в 
дополнительных вкладках, следует сохранить новый материал, нажав на кнопку 
«Сохранить» или «Применить».  
Кроме того, имеется возможность демонстрационного просмотра статьи в 
отельном окне, для выявления ошибок и неточностей, без перехода на страницу 
материала. 
После сохранения, новый материал появится на странице с материалами 
той категории, в которую он был помещен при написании. 
После успешного добавления всего материала появляется возможность 
перейти к заключительной стадии создания информационной структуры сайта. 
Устройство системы управления контентом вносит свои ограничения в 
процесс создания и публикации пунктов меню. Для начала, разберем схему 
построения меню на сайте. 
Меню в Joomla – это модуль, отображаемый в определенном, заранее 
обозначенном месте, состоящий из ссылок на статические документы, 
содержимое категорий и различные компоненты системы управления 
контентом. 
После первоначальной установки, в системе уже имеются стандартные 
модули меню «Main menu», «User menu», «Top menu. Насколько видно по 
названиям первые три элемента – боковые, а последний – верхний. Особое 
внимание названию модуля можно не уделять, главное – чтобы в его 
настройках был установлен контейнер шаблона, располагающийся в 
необходимом месте. 
Раздел «Менеджер меню» позволяет осуществлять операции с 
различными группами ссылок в системе управления контентом. 
Грамотная настройка разделов меню имеет немаловажное значение для 
удобства обращения посетителей сайта. Имея простую, интуитивно понятную 
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структуру сайт произведет хорошее впечатление, а значит, хорошее 
впечатление оставит и компания, которая этим ресурсом владеет. 
Главная страница – это визитная карточка любого Интернет-ресурса. 
Именно увидев главную страницу, пользователь решает – остаться на данном 
сайте или нет. Система управления контентом Joomla позволяет создать  
главную страницу с динамическими блоками информации, легко-изменяемыми 
шаблонами дизайна, наполненную самыми актуальными материалами со всего 
веб-сайта. 
 
 
Рисунок 8 – Разработка макета сайта компании «ТеКом» 
 
Кроме того, многие веб-ресурсы используют дополнительные модули с 
информационным материалом, именно на главной странице, для обеспечения 
большей динамичности и интерактивности. 
В случае с сайтом, была создана специальная категория «Главная 
страница» в разделе «Интересное». Она носит лишь организационный характер 
и материалы, помещенные в нее, не отмеченные свойством «Show on 
frontpage», на главной странице сайте выводиться не будут. 
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Рисунок 9 – Исходный код 
 
Для отображения нескольких материалов, следует отметить, в каждом из 
этих материалов, условие «Show on frontpage» (отображать на главной 
странице), после чего, выбранные статьи попадут на главную страницу ресурса. 
Прежде чем запускать готовый проект в сеть Internet его нужно 
обязательно протестировать на предмет ошибок орфографических и системных, 
дружественности интерфейса, так называемого свойства «usability», скорости 
загрузки страниц и соответствия тем целям, ради которых он создавался. Очень 
удобно обращаться к другим людям за помощью в тестировании, так как 
постороннему незаинтересованному взгляду значительно проще дается поиск 
ошибок и неточностей, чем автору проекта. 
Основные моменты, на которые стоит обратить внимание при 
тестировании сайта рассмотрим далее. 
Текстовые ошибки: 
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 корректные символы. Проставить корректные символы тире, 
кавычек и апострофов, в зависимости от языка сайта; 
 переносы слов. Проставить в важных местах неразрывные пробелы 
между инициалами, тире, перед последними словами; 
 вычитать тексты и проверить правописание; 
 связность текстов; 
 проверить регистр в важных текстах и заголовках; 
 обеспечить единый стиль текстов; 
 единство повторяющихся фраз (то есть «Узнать больше», «Читать 
далее», «Комментарии» и др.); 
 пунктуация в списках (напр. если пункт списка заканчивается 
точкой, следующий пункт должен начинаться с заглавной буквы и наоборот для 
точки-запятой); 
 проверить, не осталось ли на сайте тестового контента; 
 проверить печатные версии важных страниц; 
 при редизайне или изменении информационной архитектуры, 
проверить стоят ли редиректы со старых адресов разделов на новые. 
Доступность в поисковиках, SEO и статистика: 
 заголовки страниц очень важны; убедиться, что они осмысленны и 
содержат важные ключевые слова; 
 заполнить мета-тег «description» для важных страниц; 
 привести ссылки на главную страницу к единому виду (т.е. выбрать 
что-то одно из вариаций site.ru www.site.ru www.site.ru/index.html); 
 убедиться в семантически-грамотном использовании HTML; 
 проверить наличие важных ключевых слов в контенте. 
Тестирование функциональности: 
 проверить работу поиска (включая релевантность); 
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 проверить работу сайта в разных браузерах (Internet Explorer, 
Firefox, Opera, Safari, Chrome etc.), версиях (6, 7, 2.2, 3.1 etc.) и платформах 
(Windows, OSX, Linux); 
 проверить вид сайта на разных разрешениях экрана (1280×1024, 
1024×768, 1920×1200, 800×600...); 
- проверить работоспособность сайта с выключенным модулем Javascript, 
Flash, и другими компонентами; 
 проверить работоспособность внешних ссылок. 
Безопасность: 
 настроить бекапы по расписанию, и проверить восстановление из 
них; 
 проверить нет ли у посетителей доступа к 
служебным/секретным/закрытым страницам; 
 закрыть поисковикам доступ к служебным/секретным/закрытым 
разделам сайта, используя robots.txt; 
 отключить вывод ошибок на экран; 
 проверить количество доступного дискового пространства и 
вычислить на сколько его хватит; 
 настроить email/SMS уведомления о неработоспособности 
сайта/сервера. 
Производительность: 
 провести нагрузочное тестирование; 
 провести оптимизацию изображений/графики; 
 проверить и реализовать кэширование где это необходимо; 
 проверить общий размер/скорость загрузки страниц сайта; 
 оптимизировать CSS: короткие пути к изображениям; использовать 
«каскадную» природу стилей; 
 проверить другие настройки производительности на всех уровнях 
(Сервера, БД, CMS.); 
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 включить логи ошибок/производительности на сервере. 
 Финальные штрихи: 
 создать свои страницы 404/403; 
 создать страницу «Сайт на обслуживании»; 
 создать индивидуальный favicon. 
Маркетинг: 
 добавить сайт в социальные медиа-проекты: Twitter, ВКонтакте, 
LinkedIn, Facebook и прочие; 
 добавить сайт в поисковики; 
 проверить форматирование сайта в результатах выдачи поисковиков; 
 обновлять контент. 
 После завершения этапа тестирования сайта на ошибки нужно зайти в  
административную панель управления и включить отображение сайта в режиме 
онлайн. Это и будет завершающим этапом разработки ресурса, и первым 
этапом его использования. 
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 Рисунок 10 – Графический макет главной страницы сайта 
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Рисунок 11 – Макет «О нас»  
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 Рисунок 11 – Макет обратной связи  
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3.3 Оценка экономической эффективности внедрения 
информационно-аналитического обеспечения для продвижения на рынке 
телекоммуникационных услуг для телекоммуникационной компании 
 
В данном разделе дипломной работы мы попробуем дать косвенную 
оценку эффективности внедрения информационно-аналитического обеспечения 
по привлечению клиентов в форме сайта для телекоммуникационной компании.  
Рассмотрим затраты на разработку и запуск сайта. 
Выделим несколько особенностей при расчёте расходов на разработку 
сайта. Администратор сайта, разработчик и дизайнер в нашем проекте один и 
тот же человек. Соответственно затраты на оплату его труда будем учитывать, 
как заработную плату одной рабочей единицы. Кроме всего, разработчик не 
является штатным сотрудником предприятия, соответственно такие статьи 
расходов как социальные налоги и отчисления во всевозможные внебюджетные 
фонды можно исключить. 
Оплата труда разработчика в балансе центра учитывается либо по счету 
«Расчеты с прочими дебиторами и кредиторами», либо со значительно большей 
вероятностью по счету 91.2 «Прочие расходы», и таким образом не подпадает 
под налогообложение. 
Расходы на размещение сайта в сети Интернет состоят из двух частей: 
 расходы на регистрацию доменного имени сайта; 
 расходы на оплату аренды хостинга согласно выбранному тарифному 
плану. 
Далее рассмотрим подробнее каждый вид затрат. 
Расчёт оплаты труда разработчика сайта.  
В разработке сайта в идеале должны принимать участие три специалиста: 
дизайнер, программист-верстальщик, администратор сайта. Каждый из 
специалистов выполняет свою работу на отдельных этапах создания портала. 
Так как в случае с сайтом orion - siberia.ru разработкой занимался один человек, 
оплата труда рассчитывается как количество затраченных дней, умноженное на 
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стоимость рабочего дня специалиста плюс учет премиального коэффициента за 
выполнение работ по созданию сайта согласно утвержденному графику работ. 
Кроме того, разработчику полагается дополнительное денежное 
вознаграждение за администрирование сайта и обновление его 
информационного содержимого. 
Для расчёта фонда оплаты труда используются следующие формулы. 
Основная зарплата специалиста рассчитывается по формуле: 
 
   
       
                                                                                                (3.1) 
 
где       
  
— оплата специалиста за день; 
Nдн— количество отработанных дней. 
Формула расчёта премиального фонда оплаты труда специалиста: 
 
           
                                                                                             (3.2) 
 
где   kпр — премиальный коэффициент; 
   
   — то же, что и в формуле (1). 
Формула расчёта заработной платы с учетом районного коэффициента и 
северной надбавки: 
 
                        
                                                               (3.3) 
 
где  kрн— районный коэффициент (для Красноярского края 30%); 
kсев — коэффициент северной надбавки, (для Красноярска 30%); 
   
   — то же, что и в формуле (1); 
   — то же, что и в формуле (2). 
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В расчётах используется среднее количество рабочих дней в месяце, 
равное 22. Расчёт фонда оплаты труда для разработчика и администратора 
сайта произведён (таблица 6). 
Таблица 6 — Расчёт фонда оплаты труда 
Специалист 
Количество 
дней 
работы 
Месячный 
оклад, 
руб. 
Основная 
зарплата, 
руб. 
Премиальный 
фонд, руб. 
Зарплата 
с учётом 
район. 
коэф. и 
сев. 
надб., 
руб. 
Фонд 
оплаты, 
руб. 
Разработчик 26 8000 17400 2000 23640 25640 
Администратор 20 5180 10180 2000 13288 15288 
Итог – – – – – 40928 
Фонд заработной платы разработчика и администратора сайта составил 
40928 рублей. 
Затраты на заработную плату разработчика имеют разовый характер, а на 
заработную плату администратора – регулярный, но оплата работы 
администратора варьируется в зависимости от количества дней, затраченных на 
оптимизацию и обновление сайта. 
Расчет накладных расходов. 
Статья «накладные расходы» широко используется в современных 
методиках оценки себестоимости нематериальных активов, в том числе 
прикладного программного обеспечения, к которому также относятся web-
сайты и их программные компоненты. Появление этой статьи обусловлено 
техническими сложностями (а зачастую, полной невозможностью) в оценке 
вклада отдельных её составляющих в конечную себестоимость программного 
продукта. 
Так, например, материальные затраты в виде офисных расходных 
материалов либо потребляемой электроэнергии практически невозможно 
учесть и проконтролировать. Невозможно также определить долю стоимости 
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оборудования и используемого программного обеспечения, ложащуюся на 
разработку конкретного программного продукта. Это обусловлено, во-первых, 
резким изменением стоимости оборудования и программного обеспечения, а 
во-вторых, невозможностью точно установить для них реальный срок службы 
по причине быстрого морального устаревания. 
В рекомендациях по разработке программного обеспечения 
устанавливается норматив накладных расходов, равный 40% от заработной 
платы. Стоимость приобретения средств разработки составляет от 15 до 70% 
общих затрат на накладные расходы. Поскольку одна часть средств разработки 
портала уже приобретена, а другая является бесплатной, то установим 
норматив накладных расходов равный 25% от фонда заработной платы.  
Общая смета затрат на проект.  
В затратах на проект также необходимо учесть прочие расходы, которые 
составляют 5% от суммы затрат на заработную плату и накладные 
расходы(12279) 
Затраты на регистрацию и аренду доменного имени сроком на 1год 
составляют 600 рублей. 
Также в ежемесячные затраты включается оплата услуг хостинг-
провайдера, которая составляет 1500 рублей в месяц.  
Результаты внедрения проекта.  
Статистика посещений сайта 
Google Analytics (сокращённо GA) — бесплатный сервис, 
предоставляемый Google для создания детальной статистики посетителей веб-
сайтов. Статистика собирается на сервере Google, пользователь только 
размещает JS-код на страницах своего сайта. 
Бесплатная версия ограничена 5 миллионами просмотров страниц в 
месяц. Пользователям с активным аккаунтом Google AdWords предоставляется 
возможность отслеживания неограниченного числа просмотров страниц. 
Особенностью сервиса является то, что вебмастер может оптимизировать 
рекламные и маркетинговые кампании Google AdWords при помощи анализа 
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данных, полученных при помощи сервиса Google Analytics, о том откуда 
приходят посетители, как долго они остаются на сайте и где они находятся 
географически. 
Из выше сказанного, можно сделать вывод, что главная задача, которая 
была поставлена при разработке сайта для компании «ТеКом», а именно, 
привлечение как можно больше новых посетителей и увеличение роста объема 
оказываемых компанией услуг, выполнена. Таким образом, проект эффективен 
не только с функциональной стороны, но и с точки зрения экономической 
выгоды.  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
В данной дипломной работе выполнены все поставленные задачи: 
 исследована предметная область; 
− разработано информационно – аналитическое обеспечение для 
продвижения компании на рынке телекоммуникационных услуг Красноярского 
края в форме сайта для телекоммуникационной компании «ТеКом» 
 произведен расчет рентабельности проекта; 
 рассмотрены дальнейшие перспективы развития. 
Информационно-рекламный сайт реализован с помощью системы 
управления сайтом Joomla, имеющей открытый код и распространяемой под 
лицензией свободного доступа (GNU/GPL), что позволило свести до минимума 
затраты на программное обеспечение в процессе разработки сайта. 
Результатом работы стал полноценный модульный сайт, позволяющий 
производить публикацию любого материала, создающий инструменты 
коммуникации между заказчиками и посетителями ресурса, удобные и гибкие в 
администрировании, интуитивно-понятные конечному пользователю, готовые к 
расширению и дальнейшей модернизации. 
Интернет-ресурс, созданный для ООО Телекоммуникационной компании 
«ТеКом», позволит получать информацию об услугах и продукции центра, 
предоставит возможности просмотра новостей и быстрого поиска по 
информационным материалам сайта, возможность связи с центром и 
предварительного просмотра предоставляемых услуг. 
Применяемая система многопользовательского доступа, при 
необходимости, предоставляет возможность вести на сайте мини-базу данных 
клиентов пришедших через web-ресурс. 
Графическое оформление всех материалов, опубликованных на web-
сайте, выдержано в едином стиле и цветовой гамме. Это формирует 
положительное впечатление о ресурсе, а значит и обо всей компании в целом с 
первых секунд пребывания посетителя на сайте. 
80 
Специальный раздел оборудование позволит узнать о главных 
направлениях услуг компании «ТеКом», а сервис «Обратная связь» дает 
возможность клиенту связаться с центром и проконсультироваться об 
интересующих услугах, а также оставить заявку, не выходя из дома. Данный 
метод успешно зарекомендовал себя с первых дней запуска нового веб-сайта.  
В данный момент на сайте реализованы базовые возможности 
функционала – клубные программы, фотогалерея, форма обратной связи, 
ведение статистики посещений сайта, вывод статей и новостей, а также 
многопользовательский административный интерфейс, позволяющий 
производить операции с информационным материалом. 
Проанализировав выполненную работу можно спрогнозировать 
дальнейший путь развития созданного web-сайта. В зависимости от 
дальнейшего позиционирования, возможно регулярное наполнение ресурсов 
постоянно-обновляющимися элементами, например – свежие, актуальные и 
интересные информационные статьи, новые фотоматериалы и продолжать 
использование сайта как эффективного инструмента для продвижения 
телекоммуникационной компании «ТеКом».  
Рассуждая об итогах выполненной работы, стоит также отметить 
широкую возможность системы Joomla для дальнейшей модернизации. Тысячи 
готовых компонентов и платформа с открытым исходным кодом предоставляют 
разработчику возможности для реализации множества будущих целей, идей и 
проектов. 
Таким образом, можно сделать вывод, что интернет-проект, являясь 
инновационным продуктом, не теряет своей актуальности, обладает высоким 
потенциалом вложенных в него идей и нестандартных решений тех или иных 
бизнес-задач. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 
 
Техническое задание на проектирование сайта. 
  
1. ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ: 
1.1. Создать и разместить в сети Интернет веб-ресурс «» – ООО «ТеКом» 
обеспечить размещение информации на ресурсе, своевременное обновление и 
администрирование сайта на профессиональном уровне. 
1.2. Обеспечить эффективную интеграцию веб-ресурса в сеть Интернет;  
1.3. Создать дополнительный канал обратной связи с клиентами через 
Интернет, в том числе ответы на вопросы. 
2. ЭТАПЫ И СРОКИ СОЗДАНИЯ САЙТА: 
Общий срок работ по созданию представительского сайта ТК «ТеКом», 
составляет 60 календарных дней с момента утверждения ТЗ и подписания 
сторонами договора на разработку сайта. 
− Разработка концепции сайта, информационное проектирование, 
оформление Технического задания; 
− Разработка эскиза базового дизайна; 
− Создание работающего шаблона сайта, включая полную разработку 
визуализации, ссылки, интерактивные элементы;  
− Разработка модуля администрирования сайта, подключение сайта к 
системе управления.   
3. ТЕХНИЧЕСКИЕ ТРЕБОВАНИЯ: 
3.1. Сайт разрабатывается под базовое разрешение экрана 800х600 пикселей и 
выше. 
3.2. Корректное отображение браузерами Internet Explorer, Gooqle Chrome и т.д 
3.3. Использование фирменных цветов и логотипа центра. 
3.4. Корректность цветовых схем (не более 4-х контрастных цветов). 
3.5. Использование не более 3-х различных шрифтов. 
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3.6.Обязательная визуальная поддержка действий пользователя – так 
называемый «интерактив» (визуальное отображение активных, пассивных и 
посещенных ссылок; четкое обозначение местонахождения пользователя) По 
ссылке, оформленной в виде пиктограммы, с каждой страницы загружается 
почтовая программа (бланк письма для обратной связи).  
3.7.Мета-теги и контент сайта на этапе изготовления сайта д.б. настроены с 
учетом требований поисковых систем, что обеспечить продвижение сайта, по 
ключевым словам, в русскоязычных поисковых системах Yandex, Gooqle 
Chrome. 
3.8.Веб-сервер должен быть масштабируемым, чтобы учитывать рост центра и 
иметь собственный механизм управления. 
4.ТРЕБОВАНИЯ К СЕРВИСАМ И ФУНКЦИОНАЛЬНОСТИ ВЕБ-
СЕРВЕРА: 
Веб-сервер должен обеспечивать возможности: 
− управления содержанием и структурой сайта через систему управления 
контентом; 
− управления доступом и работой с базами данных; 
− осуществления обратной связи. 
5.ТРЕБОВАНИЯ К СИСТЕМЕ УПРАВЛЕНИЯ ВЕБ-САЙТОМ: 
Система управления должна: 
 1. Обеспечивать создание, удаление, модификацию и управление: 
− разделами сайта (в т.ч. и навигацией); 
− документами; 
− списковыми объектами и атрибутами списков; 
2. Обеспечивать назначение шаблонов разделам; 
3. Иметь раздел "помощь" и контекстную справку; 
4. Иметь встроенный визуальный редактор; 
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5.Обеспечивать операционное представление сервера в модуле 
администрирования. 
